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FAGAR es un proyecto realizado con la expectativa de hacer de esta propuesta 
una realidad, de forma creativa e innovadora se diseñaron y estructuraron los 
elementos necesarios para conocer las probabilidades de éxito que tiene este 
nuevo proyecto. 
 
Diseñado originalmente para clientes potenciales que son mujeres entre los 15 y 
35 años, FAGAR, empresa de ropa interior femenina pretende lograr el éxito, 
crecer cada día más, aumentar sus productos y alcanzar un alto nivel de 
reputación dentro las más importantes empresas de confección de la ciudad de 
Pereira, actualmente existen muchas empresas de este tipo de comercio lo que 
hace que la implementación de la marca (VANANA), y la organización como tal se 
encuentren en desventaja frente a la fuerte competencia que existe en el mercado. 
 
Todo proyecto nuevo debe estar enfocado en una idea novedosa y diferenciadora, 
esta propuesta hace parte de un producto nuevo, innovador y de excelente 
calidad, el  cual puede generar un gran reconocimiento dentro de las empresas 
textiles, la propuesta estudia las ventajas y desventajas que se encontraron al 
desarrollo del trabajo, está diseñado de acuerdo a las necesidades del público 
objetivo y estructurado específicamente al sector de la industria textil. 
 
Con este proyecto se espera efectuar, fortalecer e implementar la organización 
como negocio que forme no solo grandes expectativas sino un hecho que 
fortalezca los propósitos, que genere empleo y rentabilidad necesaria para 
























Fagar is a project with the expectation of making this proposal a reality, in a 
creative and innovative is designed and structured the elements necessary to know 
the probability of success for this new project. 
 
Originally designed for potential customers who are women between 15 and 35 
years, Fagar, female underwear company seeks to achieve success, grow each 
day, increase their products and achieve a high level of reputation within the major 
clothing companies the city of Pereira, currently there are many companies in this 
type of trade that makes the implementation of the brand (VANANA), and the 
organization itself are at a disadvantage compared to the strong competition in the 
market. 
 
Any new project should be focused on a novel idea and distinctive, this proposal is 
part of a new product, innovation and excellent quality, which can generate a large 
recognition within the textile companies, the proposal studies the advantages and 
disadvantages found work development, is designed according to the needs of the 
target audience and structured specifically to the textile sector. 
 
This project is expected to make, strengthen and implement the organization as a 
business which forms not only high expectations but a fact that strengthens the 
purposes, to generate employment and profitability needed to be made and 


























Análisis Comercial: Identificar y seleccionar aquellos intermediario o 
distribuidores que faciliten que los bienes o servicios, lleguen al consumidor o 
usuario final, siempre bajo el criterio de lograr algún control sobre los mismos y en 
lo referente a la cobertura de mercado que se quiere atender. Esto permitirá 
preestablecer la logística requerida. 
 
Análisis de los Proveedores: Otro de los elementos de la estructura del mercado 
cuya importancia recién se ha reconocido, corresponde a los proveedores, 
quienes juegan un papel determinante en la calidad de los productos que la 
empresa lanza al mercado, al igual que sobre la estructura de costos que incidirán 
en la determinación de los precios con que se quiera definir una estrategia 
competitiva. 
 
Balance General: Representa la situación de los activos y pasivos de una 
empresa, así como también el estado de su patrimonio, presenta la situación 
financiera o las condiciones de un negocio, en un momento dado, según se 
reflejan en los registros contables. Las divisiones principales del balance son: 
activo, pasivo y patrimonio. 
 
Análisis Financiero: Es un proceso que comprende la recopilación, 
interpretación, comparación y estudio de los estados financieros y datos 
operacionales de un negocio. 
 
Calidad y productividad: Brindan etapas para la solución de problemas 
principales con sistemas de gestión de calidad total, el sistema de producción justo 
a tiempo, mantenimiento productivo total, despliegue de políticas, el Sistema de 
sugerencias y realización de las actividades efectivamente logrando la meta final 
de la estrategia planteada. Es necesario que las empresas analicen y estudien el 
sistema de capacidad que pueda implementar, todo esto con el fin de poder 
abarcar la mayor cantidad de demanda, optimizando las utilidades para la 
empresa y con el tiempo contemplar la posibilidad de expandirse, para poder 
aumentar su mercado y brindar un mejor servicio de calidad y satisfacción de 
necesidades a la mayor parte de la población consumidora del producto. 
 
Consumidor: Clientes potenciales, siendo posible que sean personas naturales 
que actúen como consumidores finales, así como pueden ser organizaciones que 
adquieren el bien o servicio con intenciones de consumo institucional, mientras 





Departamentalización: Subdivisión del trabajo y asignación de éste a grupos 
especializados al interior de una organización. 
 
Descripción de Cargos: En la descripción de cargos se debe definir cada puesto 
e informa a cada una de las personas las responsabilidades del titular. 
 
Diseñar: Hacer el diseño de una cosa. 
 
Diseño: Dibujo, traza o concepción previos a la realización de una obra que se 
hacen para determinar cómo deberán ser en realidad. 
 
Distribución en Planta: Requiere del análisis de las distribuciones del pasado, 
redistribución, principios de la distribución en planta, elementos movidos en la 
producción, tipos de distribución en planta, factores que afectan la distribución, 
fundamentos o principios guía, al igual que la aplicación para empresas de 
manufactura y servicios. 
 
Estructura Organizacional: Sistema formal de relaciones de trabajo para la 
distinción e integración de las tareas (la determinación de quién hará, qué y cómo 
se combinarán los esfuerzos). 
 
Estado de Pérdidas y Ganancias: Muestra los ingresos y los gastos, así como la 
utilidad o pérdida resultante de las operaciones de una empresa durante un 
periodo de tiempo determinado, generalmente en un año. 
 
Estudio de mercados: Consiste en el análisis del consumidor, análisis de la 
competencia y las estrategias que implemente frente a los resultados obtenidos. 
 
Factibilidad: se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a 
cabo los objetivos o metas señaladas. Generalmente la factibilidad se determina 
sobre un proyecto. 
 
Función Comercial: Es considerada, en términos funcionales, como la última 
etapa de la cadena de producción, que comienza con la contratación de recursos 
materiales y humanos, continúa con la transformación de dichos recursos en 
productos y servicios y finaliza con la colocación de estos en el mercado. 
 
Modelo de negocios: Un modelo de negocio  describe el modo en que una 
organización crea, distribuye y captura valor". 
 
Plan de negocios: Es un documento que generalmente se apoya en documentos 











El estudio de factibilidad para la creación de una empresa de confección en la 
ciudad de Pereira, será respaldada por las intenciones que lo promueven de 
generación de empleo en la Zona, además de la intención de independencia 
laboral del equipo de trabajo que lo lleva a cabo. 
 
Con el estudio de factibilidad se evaluaran todos los aspectos susceptibles de ser 
considerados para la creación de una empresa de confección en la ciudad de 
Pereira, aspectos como la justificación de la creación de la empresa en esta 
ciudad, rubros importantes como los consumos de materia prima, el valor de la 
nómina, costos de producción y venta; aspectos de la operación del sistema 
organizativo de la empresa, diseño de su estructura administrativa, de producción, 
contable, y de personal. 
 
La definición de la línea de productos que se fabricara, sus características, 
precios, principales compradores y mercado al cual se dirija, los canales de 
distribución, publicidad y sistemas de producción. 
 
El presente estudio estará conformado por varios aspectos, los cuales determinan 
la factibilidad para la creación de la empresa de confección: 
 
• Estudio de mercado, en donde se establecerá la demanda potencial del proyecto, 
los posibles competidores, distribuidores y todo lo referente a la mezcla de 
mercadeo que involucra el producto, el precio, la promoción y la distribución. 
 
• Estudio técnico, aquí se contemplaran las características del producto, la materia 
prima y los materiales; los distintos proveedores con sus respectivos sistemas de 
comercialización y todos los medios necesarios para obtener los productos tales 
como: el proceso de producción, tipo y cantidad de maquinaria y equipo la 
distribución de la planta, el tamaño y la localización de la planta, y el control de 
calidad. 
 
• Estudio organizativo, se especificaran las políticas que seguirá la empresa y las 
descripciones y especificaciones de cada uno de los cargos requeridos en la 
misma. 
 
• Estudio financiero y económico de la inversión, involucrara cada uno de los 
aspectos que se tendrán en cuenta para la creación de la empresa de 






1. TEMA DE INVESTIGACIÓN 
 
Realizar el estudio de factibilidad, el cual comprende el estudio de mercado, 
estudio técnico, estudio organizativo y el estudio económico para la creación de 
una empresa de confecciones ubicada en la ciudad de Pereira. 
 
 
1.1 LINEA DE INVESTIGACIÓN 
 
El proyecto se enfocará por la línea de investigación del área administrativa: 
Desarrollo Empresarial. 
 
1.2   SUBLINEA DE INVESTIGACIÓN 
 
Creación de Empresa. 
 
 
1.3   RELACIÓN DEL TEMA CON LA INGENIERÍA INDUSTRIAL 
 
Es necesaria la realización de estos estudios de factibilidad para ver si es posible 
la creación de una empresa, en este caso de la creación de una empresa de 
confecciones, y poder competir en un mercado de altas exigencias, siendo ésta la 
oportunidad para llevar a la práctica los conocimientos adquiridos en la carrera de 
Ingeniería Industrial. 
 
Uno de los objetivos de un Ingeniero Industrial es el de crear empresas para 
generar su propio empleo y el de otras personas; fijar estrategias, para las áreas 
de mercadeo, administrativa, técnica y financiera de las organizaciones; analizar 
las competencias más importantes del recurso humano; buscar el mejoramiento 
continuo de los procesos gerenciales para lograr el éxito de la empresa. 
 
1.4   TITULO 
 
Estudio de factibilidad para la creación de una empresa de confección de ropa 













2.1   PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
La creación de empresa y por ende la generación de empleo requieren de dos 
componentes básicos: la persona o el equipo con visión y espíritu empresarial, por 
un lado, y el entorno o el ambiente propicio para el desarrollo de las iniciativas, por 
el otro. Para lograr el éxito de las nuevas empresas deben demostrar una 
viabilidad integral definida en el plan de negocios que elabora el futuro empresario. 
 
Sin menospreciar las otras variables, la del mercado es de vital importancia dado 
que la experiencia demuestra cómo un alto porcentaje de las empresas que inician 
quiebran porque los estudios previos realizados no estuvieron lo suficientemente 
rigurosos o se tomó la decisión sobre la base de criterios subjetivos como el 
dominio de determinada técnica o el enamoramiento de la idea por parte del nuevo 
empresario. 
 
En Colombia existe una alta dependencia de los profesionales al empleo y poca 
posibilidad de estos a emprender proyectos empresariales, por ello se requieren 
conocer las posibilidades logísticas y financieras para determinar la factibilidad y 
viabilidad para la creación de una empresa de ropa interior femenina, para saber a 
ciencia cierta si puede ser una oportunidad de independencia  laboral. 
 
Se sabe  que los profesionales colombianos están en la obligación ética y moral 
de crear empresa y generar empleo, por ello se pretende realizar este trabajo para 
determinar su factibilidad y viabilidad, seguramente se han realizado trabajos de 
esta naturaleza, pero que apuntan a necesidades directas de los investigadores, 
por ello no sirven como punto de referencia, se podrán utilizar datos estadísticos 
que serán de gran ayuda para determinar variables que no se pueden omitir: 
Población, Muestra, Tamaño del mercado, Competidores, etc. 
 
La necesidad de generar empleo para atenuar  la pobreza y la desocupación en el 
país obliga a los entes responsables, como el gobierno y universidades, entre 
otros, a formular proyectos que generen empleos y satisfagan las demandas 
insatisfechas; así como también, fomentar la productividad y el ahorro para 
conseguir las  economías de escalas a precios bajos y mejorar el poder adquisitivo 
de los Pereiranos1.   
 
El presente trabajo de investigación se basa en crear una nueva línea de ropa 
interior atractiva que sea de origen nacional y que a su vez sea una fuente de 
                                            
1
 García Mejía Fabio Andrés, Manual para emprendedores de negocios, Pereira 2010. 
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trabajo e inversión pensando en obtener un margen de utilidad justo, beneficiando 
a la sociedad de hoy. 
 
El gran reto para los nuevos empresarios colombianos y especialmente para los 
del sector de la confección es aceptar que las actuales condiciones del entorno 
obligan a la realización con profundidad de estudios de factibilidad, los cuales 
disminuirán la incertidumbre. 
 
2.2   FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
¿Cuál es el estudio de factibilidad que se debe realizar para que permita conocer o 
determinar factores a tener en cuenta en la creación de una Empresa de ropa 





































3.1   GENERAL 
 
Realizar el estudio de factibilidad para determinar factores que se deben tener en 
cuenta en la creación de una empresa de Confecciones de ropa interior femenina 
en la ciudad de Pereira. 
 
3.2   ESPECIFICOS 
 
 Efectuar un estudio de mercado para identificar las características del 
producto, los proveedores, consumidores, competencia, nivel de precios, demanda 
y sistemas de comercialización. 
 
 Desarrollar un estudio que permita conocer las necesidades de materia 
prima, procesos de producción, necesidades de maquinaria, equipos e 
infraestructura. 
 
 Elaborar un estudio organizacional y legal para definir la organización 
jurídica y restricciones legales, estructura organizativa, requerimiento y el perfil 
profesional del equipo de talento humano. 
 
 Determinar los recursos financieros necesarios para la creación y buen 
funcionamiento de la empresa de confecciones de ropa interior femenina en la 
ciudad de Pereira. 
 
3.3   PROPOSITO 
 
Los beneficios que se desean obtener con la realización de esta investigación es 
el de efectuar el estudio de factibilidad para la creación de una empresa de 
confecciones de ropa interior femenina en la ciudad de Pereira, y dependiendo de 
los resultados obtenidos, crear una nueva empresa en esta ciudad, con lo cual se 
ayudará a personas que no cuentan con empleo. De otro lado, es llegar a 
establecer una marca propia de ropa interior femenina, ubicada no solamente en 
esta ciudad, sino en otros lugares del país y fuera de este. 
 
Se cree que al colocar en práctica el proyecto en esta ciudad y desarrollándolo 
dentro de los parámetros sociales que se han inculcado en el transcurso de la 
carrera, por esta institución, se espera obtener un buen prestigio, con lo cual se 








En la actualidad el mercado y su estructura son factores predominantes para el 
desarrollo del proyecto, es por ello, que el presente estudio tiene por objetivo 
determinar la cantidad de bienes y servicios que las empresas están en posibilidad 
de producir para atender las necesidades de la población a un nivel de precio 
fijado por la competencia.  
 
Es importante tener en cuenta la gran variedad de insumos que existe para la 
confección de ropa interior y vestidos de baño en Colombia y elaborar un producto 
que permita la utilización de materia prima como es tela, hilos, elástico entre otros, 
es un paso importante para el desarrollo textil y económico del país.  
 
La creación de la empresa productora y comercializadora de ropa interior 
femenina tiene como fin, proporcionar un producto de calidad a un precio 
accesible, y que, además, satisfaga las necesidades de los clientes.  
 
La ciudad de Pereira es un mercado muy amplio que permitirá a la nueva empresa 
satisfacer necesidades y gustos de clientes que se encuentran insatisfechos con el 
producto entregado por otros confeccionistas de ropa interior femenina y de 
vestidos de baño.  
 
Es importante tener claro que lo que busca la nueva empresa de confección y 
comercialización de ropa interior femenina y de vestidos de baño es ser mejor que 
la competencia para de esa manera captar más clientes.  
 
La implementación de esta nueva empresa crea nuevas alternativas de trabajo 
mismas que contribuirán a disminuir la tasa de migración existente en la ciudad y 
proporcionar la generación de nuevos filones de riqueza, en busca de un mejor 
nivel de vida de sus trabajadores.  
 
Al realizar este estudio se busca obtener información veraz sobre las necesidades 
existentes en la ciudad de Pereira, con relación al consumo de ropa interior 
femenina y de vestidos de baño. 
 
La visión desde el inicio del pregrado ha sido alcanzar la independencia laboral, 
generar empleo y contribuir al crecimiento económico de la ciudad, la ropa interior 
femenina cuenta con beneficios en tratados internacionales siendo el TLC una 
oportunidad de crecimiento para este sector, por eso estamos convencidas que a 
través de la creación de una empresa de ropa interior femenina y de vestidos de 
baño podemos lograrla. En el eje cafetero y en especial en la ciudad de Pereira en 
particular, se están creando cadenas productivas alrededor de este sector, 
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además se cuanta con la creación de la zona franca de Caimalito, una oportunidad 
increíble a la hora de comercializar el producto2. 
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El estudio que se deben realizar para que permitan conocer o determinar factores 
a tener en cuenta en la creación de una empresa de ropa interior en la ciudad de 
Pereira son: estudio de mercado, técnico, organizativo y financiero. 
 
5.1   HIPÓTESIS PRIMER GRADO 
 
• Efectuando el estudio de mercado se identifican las características del producto 
los proveedores, consumidores, competencia, demanda y sistemas de 
comercialización. 
 
• Desarrollando el estudio técnico dará a conocer necesidades de materia prima, 
procesos de producción, necesidades de maquinaria, equipos e infraestructura. 
 
• El estudio organizacional define la organización jurídica, la estructura 
organizativa, requerimiento y el perfil profesional del equipo de Talento Humano. 
 
• Con el estudio financiero se conocerá la viabilidad del proyecto. 
 
 
5.2   HIPÓTESIS SEGUNDO GRADO 
 
Los estudiantes de Ingeniería Industrial aplican todos los conocimientos adquiridos 
en el transcurso de la Carrera y a la vez obtienen experiencia a través de la 
creación de empresa. 
 
 
5.3   HIPOTESIS TERCER GRADO 
 
La realización de un estudio de factibilidad para la creación de una empresa de 
ropa interior, genera beneficios para la economía y así mismo permite a las 
estudiantes adquirir experiencia, aplicar sus conocimientos y generar utilidades 













6. MARCO REFERENCIAL 
 
6.1   MARCO TEORICO 
 
 
6.1.1  DEFINICIÓN DE LA CADENA PRODUCTIVA    
 
La cadena se define como el grupo de estructuras que, directa o indirectamente, 
corresponden con la elaboración de prendas: cadena directa, empresas 
productoras de fibras, textiles, accesorios, confecciones, detallistas y 
consumidores y cadena soporte: gobierno, academia y terceros.  
 
La cadena de ropa interior femenina (RIF)3 toma insumos valiosos de la cadena de 
textil-confección, la cual es influenciada por condiciones externas que, de una u 
otra forma, coadyuvan al desarrollo del producto final, en el que intervienen una 
serie de empresas para garantizar la calidad en el proceso y en el producto final, 
condiciones necesarias para competir en mercados internacionales4.  
 
La profesionalización en los procesos de diseño ha permitido el posicionamiento 
de las empresas del sector RIF en Colombia. Para el caso de la región Pereira– 
Risaralda es claro que, logrando sinergias efectivas que permitan que las 
diferentes entidades que forman parte de la cadena logren establecer negocios 
ganar-ganar, el verdadero beneficiado será el sector RIF por las condiciones de 
infraestructura, comunicaciones y Tics que se encuentran en Pereira. Con ello se 
muestra la dinámica dentro de la cadena de valor global, dinámica que demanda 
una agilidad considerable de las empresas y las agrupaciones locales que trabajan 
en los mismos. 
 
La cadena genérica para ropa interior femenina está constituida por distintas 
empresas y servicios profesionales. Dentro de las empresas están las empresas 
prestadoras de servicios alternos de patronaje, corte, trazo y graduaciones, las 
cuales suelen ser empresas maquiladoras o satélites de medianas y grandes 
empresas del sector. También están las empresas de publicidad y mercadeo, que 
son las encargadas de lograr un posicionamiento del producto dentro del mercado, 
apoyándose principalmente en el empaque, para así promocionar el producto y la 
marca. Finalmente, se identifican las empresas especializadas en confección las 
cuales evidencian ciertos grados de especialización en diseños y en productos.  
 
                                            
3
 Ropa Interior Femenina. 
4
 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Cadena Productiva Ropa Interior Femenina Bogotá 
D.C., diciembre de 2005. 
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Es imposible no mencionar a los servicios profesionales de diseño para aquellas 
empresas que no cuentan con un departamento claramente definido dentro de su 
estructura organizacional. Estas empresas, consideradas como el macro proceso 
de la cadena RIF, están permanentemente siendo afectadas (positiva o 
negativamente) por: los factores externos que influencian la cadena, las empresas 
simbióticas del sector, las empresas inherentes al sector y la estructura del país.  
 
Antes de continuar con la representación gráfica de la cadena es importante 
resaltar dos aspectos: los acuerdos comerciales y los cambios tecnológicos, 
considerados factores claves y necesarios en los análisis para determinar las 
posibilidades de posicionamiento en la cadena productiva.  
 







6.1.3   CRECIMIENTO DEL SECTOR Y SU INDUSTRIA 
 
En Colombia, las ciudades de Bogotá, Cali y Medellín representan más del 60% 
de la industria manufacturera. En 2010 participaron con el 65.7% del valor de la 
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producción, el 67.7% del valor agregado y el 71.6% del empleo. Mientras que 
Medellín y Cali se han mantenido relativamente estables a lo largo de estas dos 
décadas, Bogotá ha tenido una mayor dinámica, incrementando su participación 
en la industria de manera importante. 
 
A nivel sectorial, la industria manufacturera cuenta con una relativa especialización 
regional, particularmente acentuada en algunos sectores. En la producción de 
textiles, fabricación de confecciones, industria del cuero e industria del calzado, se 
destacan las ciudades de Bogotá y Medellín, y en menor grado Barranquilla y Cali.  
 
En la actualidad el sector textil y de confecciones respectivamente; representa un 
porcentaje importante en el PIB nacional con una participación del 3% generando 
empleos en el sector industrial a 900.000 personas5, cifras que muestran la gran 
importancia y gran oportunidad que tiene el sector de continuar su crecimiento. El 
sector está mostrando una recuperación acelerada y muy importante para la 
economía, a pesar de la crisis que tuvo durante el periodo 2011 – 2012; donde la 
producción manufacturera en el año 2011 disminuyó 8,4%, frente al mismo 
período en el año inmediatamente anterior, representado en un 0,4%. 
Comportamiento que se debió a la reducción de la industria, donde las 
confecciones se decrecieron un -24,2%, periodo en el cual se presentó la mayor 
caída en la producción del sector y solo en el mes de Junio de 2011 el 
decrecimiento del sector fue de un -13,9%6. Al igual que la producción, los niveles 
de ventas en el sector de confecciones presentaron decrecimientos, registrando 
en Junio de 2012 un decrecimiento del -20,4%, tal como se puede apreciar en el 
gráfico. 
 




Fuente. DANE- MMM Junio 2012 Grafico: Crediseguro S.A. 
                                            
5
El sector textil Colombiano. http://www.eluniversal.com/2010/01/26/int_ava_elsector- textil-
col_26A3344571.shtml. 18 de Septiembre de 2012. 
6
InformeDANE.http://www.DANE.gov.co/DANEweb_V09/index.php?option=com_content&view=arti
cle&id=76&I emid=56.18 de Septiembre de 2012. 
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Igualmente, el sector textil para agosto de 2012, registró un decrecimiento superior  
al total de la industria. La consecuencia de este hecho fue directamente atribuida 
al factor político que puso en riesgo las exportaciones con uno de los principales 
compradores para el caso específico de Venezuela, al igual que los Estados 
Unidos y la baja demanda interna de los productos. 
 
Entre enero y agosto de 2012, la producción de los tres principales subsectores 
(Subsectores complementarios al sector textil) presentó un comportamiento 
negativo: el sector de hilatura, tejeduría y acabado de productos textiles decreció 
cerca de 9%, la producción del subsector de otros productos textiles cayó 25% y 
finalmente, la producción de tejidos y artículos de punto y ganchillo decreció cerca 
de 14% con respecto al mismo período del año anterior. Por su parte, durante este 
periodo, la producción de la industria registró un decrecimiento cercano a 7.5%7. 
 
Con base en un artículo tomado del diario Portafolio el cual fue publicado el 8 de 
febrero de 2012, durante el primer bimestre del 2011 la industria manufacturera 
nacional registró un crecimiento de 2,3 por ciento. Según el DANE, la comparación 
respecto al mismo período de 2009, cuando presentó una disminución de 11,5 por 
ciento. Las ventas de los comerciantes en el segundo mes del año crecieron 3,9 
por ciento frente al mismo mes del 2010. En el mismo mes del año pasado se 
había registrado una caída del 4,1 por ciento frente a febrero del 2009, lo que 
evidencia la recuperación entre un período y otro.  
 
6.1.4  TENDENCIAS, FACTORES E INFLUENCIA SOBRE LA CADENA                  
PRODUCTIVA RIF 
 
Toda industria de consumo o servicio, que intente impactar el mercado, debe ser 
susceptible a modificaciones en las características de sus productos que imponen 
las tendencias, los factores y las influencias que afectan el sector. Es 
imprescindible contar con la capacidad de respuesta ante estos elementos que de 
manera directa guiarán el rumbo de la industria, su interpretación determinará el 
grado de competitividad que la industria de confección de RIF tendrá en estos 
mercados. Los siguientes elementos afectan de manera directa, a la industria de la 
confección de ropa interior. 
 
Tendencias culturales y étnicas. A través de los tiempos y bajo la más clara línea 
de sucesión cultural, se perpetúan tradiciones de uso, consumo y costumbres que 
son afines a la morfología de los hombres y las mujeres. Estas tendencias 
culturales y étnicas son de alta consideración en el diseño de las materias primas 
y los productos finales en la industria de la confección de ropa interior. Es 
                                            
7
 INFORME SECTOR TEXTIL Y CONFECCIONES COLOMBIANO, Medellín, Marzo de 2012, 
Análisis Sectorial, MAPFRE | CREDISEGURO S.A. 
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importante observar estas características y ajustarlas al mercado objetivo, 
particularmente si se introducen nuevos patrones y materias primas o se busca 
persuadir sobre las virtudes de un producto que presentan oposición a las 
tendencias culturales o étnicas locales del nicho de mercado a abordar. Influencias  
internacionales Way to live. El Way to live, impulsado por los Estados Unidos en la 
década de los sesenta, reforzado en nuestra época por factores como el cine, la 
televisión e internet y todos los medios de comunicación masiva y aplicado ya no a 
un modelo específico de vida sino a una tendencia más universal enfocada a 
líderes deportivos, artísticos o políticos, que marcan una nueva necesidad 
funcional o visual de los productos, introduce un aspecto importantísimo en el 
diseño y la actuación de la industria de la confección de ropa interior que pretende 
tener cobertura internacional y coexistir en ámbitos de alta competitividad8. 
 
Factores climáticos. El diseño de algunos productos en la industria de la 
confección de ropa interior suele limitarse por el entorno climático de la zona o 
mercado a que se pretende dirigir. Estos aspectos son relevantes para la 
conquista de mercados que exigen la funcionalidad óptima de los productos, 
mercados donde el confort no es un valor agregado sino una constante a 
observar. Los últimos desarrollos de fibras artificiales suelen superar a las fibras 
naturales en las posibilidades de teñido y acabado. Sin embargo, estas últimas 
quedan limitadas para algunos mercados por los factores climáticos.  
 
Entorno social. En la captura exitosa de un determinado nicho comercial, o 
mercado, se encuentra el fundamento de observar el entorno social específico al 
que se dirige dicho producto. Factores de índole religioso, económico y social son 
determinantes en los hábitos de consumo. Un producto diseñado en función a 
estilos de vida y ocasiones de uso, así como al aprovechamiento y la funcionalidad 
requerida por el nicho, garantiza su competitividad en cualquier mercado. 
 
Impacto del desarrollo profesional de la mujer. Cada día la mujer se encuentra 
mejor preparada y aspectos como la ergonomía, la calidad, la funcionalidad, la 
durabilidad y el buen gusto están totalmente ligados a sus exigencias. El 63.12% 
de las ventas de la industria de la confección de ropa interior se desarrollan hacia 
el sector femenino y el 18.45% correspondiente a las ventas de productos para 
niños y niñas es seleccionado en un 70% por mujeres, lo que significa que el 
76.035% del producto bruto de esta industria es seleccionado y comprado por 
mujeres. Tratar de satisfacer el gusto y la exigencia de las mujeres en la industria 
de la confección de ropa interior es prioritario. 
 
Globalización. El proceso de globalización genera innumerables aspectos que 
tornan singulares cada uno de los mercados, pero a la vez los homogeniza en 
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cuanto a los oferentes. Estas múltiples opciones de competencia habrían sido 
inimaginables en tiempos anteriores, o se limitarían sólo a la competencia de las 
grandes marcas. Con estas nuevas exigencias es importante que aun los 
productos de precio moderado contengan algún valor agregado que los distinga 
entre sus competidores. 
 
 
6.1.5   Plan De Negocios y su factibilidad. 
 
El plan de negocios, es un documento que especifica, en lengua escrita, 
un negocio que se pretende iniciar o que ya se ha iniciado. Este documento 
generalmente se apoya en documentos adicionales como el estudio de mercado, 
técnico, financiero y de organización. De estos documentos se extraen temas 
como los canales de comercialización, el precio, la distribución, el modelo de 
negocio, la ingeniería, la localización, el organigrama de la organización, la 
estructura de capital, la evaluación financiera, las fuentes de financiamiento, el 
personal necesario junto con su método de selección, la filosofía de la empresa, 
los aspectos legales, y su plan de salida. Generalmente se considera que un plan 
de negocio es un documento vivo, en el sentido de que se debe estar actualizando 
constantemente para reflejar cambios no previstos con anterioridad. Un plan de 
negocio razonable, que justifique las expectativas de éxito de la empresa, es 
fundamental para conseguir financiación y socios capitalistas. 
 
Estudio De Mercadeo: El estudio de mercado consiste en una 
iniciativa empresarial con el fin de hacerse una idea sobre la viabilidad comercial 
de una actividad económica. El estudio de mercado consta de 3 grandes análisis9. 
 
Análisis del consumidor: Estudia el comportamiento de los consumidores para 
detectar sus necesidades de consumo y la forma de satisfacerlas, averiguar sus 
hábitos de compra (lugares, momentos, preferencias...), etc. Su objetivo final es 
aportar datos que permitan mejorar las técnicas de mercado para la venta de 
un producto o de una serie de productos que cubran la demanda no satisfecha de 
los consumidores. 
 
Análisis de la competencia: Estudia el conjunto de empresas con las que se 
comparte el mercado del mismo producto. Para realizar un estudio de la 
competencia es necesario establecer quienes son los competidores, cuántos son y 
sus respectivas ventajas competitivas. El plan de negocios podría incluir una 
plantilla con los competidores más importantes y el análisis de algunos puntos 






como: marca, descripción del producto o servicio, precios, estructura, 
procesos, recursos humanos, costos, proveedores, entre otros. 
 
Estrategia: Concepto breve pero imprescindible que marcará el rumbo de la 
empresa. Basándose en los objetivos, recursos y estudios del mercado y de la 
competencia debe definirse una estrategia que sea la más adecuada para la 
nueva empresa. Toda empresa deberá optar por dos estrategias posibles: 
Liderazgo en costo.- Consiste en mantenerse competitivo a través de aventajar a 
la competencia en materia de costos. 
 
Diferenciación: Consiste en crear un valor agregado sobre el producto ofrecido 
para que este sea percibido en el mercado como único: diseño, imagen, atención 
a clientes, entrega a domicilio. 
 
Crear empresa no es un fenómeno de estos tiempos, siempre lo ha sido; a través 
de ella se han consolidado sociedades enteras, en torno a ella se han articulado y 
fortalecido modelos políticos y económicos, ella, la creación de empresas, hace 
parte del acervo cultural de muchos pueblos, asumida como una acción 
legítimamente intencional del hombre por mejorar y por progresar. 
La creación de empresas es a no dudarlo una vía de desarrollo económico y social 
para cualquier comunidad que se precie de ponderar la iniciativa de sus miembros. 
Lo que se pone en entredicho son las formas como muchos de esos individuos 
logran capitalizar tales iniciativas, muchas veces a favor de los intereses de unos 
pocos y lo que es peor en perjuicio de muchos. Es aquí en donde radica la 
importancia de discutir y reflexionar todo lo pertinente a la creación de empresas 
como actividad humana al servicio del hombre.  
El acto creador en su concepción universal aparece como algo espontáneo, 
natural, pero debemos saber que en verdad está provisto de mucho análisis, de 
maduración, de confrontación, de espera en el tiempo, hasta de destrucción en la 
medida que implica equivocarse y corregir. Para nada el acto de crear puede 
pensarse como algo simple, sencillo, fácil. Crear en todos los órdenes de la vida 
no solo resulta un acto de inigualable importancia para el hombre, sino que desde 
siempre ha servido para marcar límites entre lo productivo y lo improductivo, entre 
lo auténtico y lo falso. 
Crear es un acto infinitamente humano, que enaltece nuestra condición de seres 
pensantes, creativos, lo que nos coloca por encima de otras especies.  
Crear empresa con el paso del tiempo se ha convertido en una actividad 
desprovista en una gran mayoría de casos de esos ingredientes que la deberían 
de ubicar en un puesto privilegiado en las acciones del hombre en procura de su 
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bienestar. Hemos sido testigos en las últimas décadas en nuestro país del nivel de 
degradación al que se ha llegado en torno a esta opción de vida. Crear empresa 
en Colombia ha representado la “tabla de salvación” para muchos, donde los 
problemas que le han dado origen son tan variados como las empresas mismas 
que se han creado10. 
A pesar de la crisis global, Colombia se consagró como la tercera nación más 
rentable de Latinoamérica en 2012, como lo afirmó el presidente Juan Manuel 
Santos en septiembre del año pasado. Además, recalcó que es un mercado en 
auge, que requiere de inversión y está brindando oportunidades atractivas a los 
empresarios. 
De acuerdo con el Índice de Emprendedores de América Latina, publicado por 
Latin Business Chronicle, Colombia se consolida como la cuarta economía más 
próspera dentro de la región. Este estudio se basa en cinco indicadores: acceso a 
préstamos, disponibilidad de capital de riesgo, costo financiero, número de 
trámites y tiempo para iniciar un negocio11. 
Los cinco negocios más rentables: 
Los profesionales consultados indican los sectores más prósperos para liderar un 
nuevo proyecto: 
1. Ecoturismo responsable: de gran potencial, a través de la conservación de la 
naturaleza. 
2. Agroindustria: incluye áreas como biocombustibles de calidad, variedad de 
especies forestales aprovechables, riqueza pesquera y diversidad de frutas de 
exportación. 
3. Servicios profesionales: los más demandados son de tipo legal, relaciones 
públicas, asesorías en inversiones e investigaciones especializadas. Se requiere 
experiencia y conocimiento del mercado. 
4. Manufactura: los productos textiles imponen tendencias de consumo masivo. 
5. Tecnología: la evolución de plataformas móviles y web requiere el desarrollo de 
nuevas aplicaciones. 
En Colombia hemos dado pasos agigantados en este tema aunque nos falta, pero 
con alegría les puedo decir que hoy en día los trámites y días necesarios para 







registrar una empresa se han reducido notablemente, esto permite que nuestro 
nivel de competencia sea mayor con relación a otros países. 
 
Para entrar en materia lo primero que se debe tener claro para Crear una Empresa 
es la idea y la convicción de querer ser empresario, saber que es un proceso duro 
lleno de permanentes retos. Posterior a la idea, hay que desarrollar la misma en 
un Plan de Negocios, el cual es el documento central que se convierte en el 
manual de operaciones de nuestra organización, debemos realizar un trabajo serio 
en esta etapa previa, hacer una detallada Investigación de Mercado, diseñar la 
Estructura Administrativa, evaluar y analizar financieramente el proyecto, entre 
otras áreas vitales en las empresas. De igual forma debemos tener en cuenta que 
este documento se convierte en la carta de presentación de la naciente empresa 
para participar en convocatorias u obtener inversionistas12. 
La función empresarial se apoya en dos pilares fundamentales, inherentes a ella, a 
saber: la innovación y la asunción de riesgo. 
La innovación13 va tan unida a la función empresarial que algunos economistas, 
como Schumpeter, la consideran como la nota definitoria del empresario. La 
función empresarial, según dicho autor, consiste en realizar nuevas 
combinaciones en el ámbito económico. Estas nuevas combinaciones pueden 
referirse a: 1) la introducción de un nuevo bien o servicio; 2) la introducción de un 
nuevo método de producción; 3) la apertura de un nuevo mercado; 4) la conquista 
de una nueva fuente de aprovisionamiento; y 5) la creación de una nueva forma de 
organización de la industria. 
La incertidumbre implica riesgo. De ahí que para muchos autores, como (Cantillon, 
Mangold, Knight, de Torres, etc.) otra característica importante del empresario es 
la asunción del riesgo que dicho proceso supone. Para de Torres (1956: 32) la 
función del empresario es la de «asegurador» de todas las rentas menos la suya, 
al aceptar los dos tipos de riesgo que lleva consigo el proceso de producción: a) el 
riesgo técnico y b) el riesgo económico. Esta función de asunción del riesgo 
inherente a la labor empresarial tiene como consecuencia que el empresario 
asuma el papel de responsable ante la sociedad de la economicidad del proceso 
de producción, poniendo como garantía de que sus actos serán acertados, su 
propio capital, su esfuerzo y la remuneración de su trabajo. 
De acuerdo al fomento a la creación de empresas por parte del gobierno nacional 
tenemos el Plan de Desarrollo Nacional  2010-2014  “crecimiento sostenible y 
competitividad: El cual estima en su capítulo 2  emprendimiento empresarial” ” en 
el numeral a “diagnostico”  se refiriere a emprendimiento en lo siguiente: “El 







emprendimiento por oportunidad provee a las economías la posibilidad de 
convertir ideas en productos y servicios y a su vez en empresas.”14 
 
Plan regional de competitividad en Risaralda, emprendimiento gestión y desarrollo 
empresarial. Tiene el siguiente propósito, Creación de empresas – Perdurabilidad 
Facilidad de hacer negocios – Formalización del empleo – Productividad. 
 
 
6.2   MARCO CONTEXTUAL 
 
 
6.2.1   ANÁLISIS DEL SECTOR 
 
El mercado de ropa interior femenina experimenta cambios agresivos, por lo cual 
las compañías de Colombia se ha estado preparando y actuando frente a todas 
las variables que se presentan en este sector, para ganar mercado. Las ventas se 
concentran entre los segmentos de precio medio y bajo que, a su vez, son 
controlados por un conjunto de ocho empresas a nivel nacional ver cuadro 4 y  con 
presencia en varios canales de comercialización. Las tiendas de departamento 
controlan un porcentaje mayor del mercado; sus proveedores de RIF son entre 
seis o siete fabricantes nacionales con marcas propia, dos proveedores de 
maquila y una o dos marcas internacionales. Así mismo, abarcan segmentos de 
precios moderado, medio y medio alto. La cadena productiva de RIF no distingue 
grupos de compradores finales. 
 
Las empresas que tienen mayor participación de ventas en el mercado son 
Leonisa 52,2%, 18% Estudios de moda S.A, 5% Laura S.A, Formit de Colombia 
S.A. 3%. Ver cuadro 1, 2.  
 
Además hay que tener en cuenta en el mercado Colombiano las empresas de 
República de Corea y China. Algunas de estas industrias son empresas completas 
que manejan una producción en escala flexible que, incluso, les permite trasladar 
la producción de un país a otro buscando oportunidades de exportación que 
puedan aprovecharse a través de cuotas arancelarias y tratados de libre comercio. 
Es una cadena de valor sin fronteras, pues todas sus actividades, desde el 
financiamiento, los insumos, las materias primas hasta la venta al consumidor final 
pueden desarrollarse en cualquier lugar del mundo, siempre y cuando la 
localización garantice la obtención de ganancias y bajos costos. Su participación 
en el mercado en el sector RIF es de un 4% la ventaja competitiva de estas 
empresas son los bajos costos en sus productos, es una amenaza para las 
                                            
14
 Plan de desarrollo 2010-2014. 
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pequeñas empresas que entran al mercado por esos hay que estar a la 
expectativa15. 
 




Cuadro 2. Ventas competencia directa. 
 
 
Fuente. Superintendencia de sociedades. 
 
                                            
15
 Comparar Cardona Gallego, Gustavo Andrés. “Consecuencias de la vinculación China a la 
Organización Mundial del Comercio sobre la Industria textil colombiana”, 2010. pp. 2-6. 
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6.2.2  Factores Externos que afectan el sector. 
 
Toda industria de consumo o servicio que pretenda impactar el mercado es 
susceptible de modificaciones en las características de sus productos impuestas 
por tendencias, factores e influencias que afectan el sector. Contar con la 
capacidad de respuesta ante elementos que guían el rumbo de la industria de 
manera directa es una necesidad imprescindible. Los elementos que se describen 




6.2.2.1   Organizaciones que afectan al sector. 
 
Existen organizaciones públicas y privadas, nacionales e internacionales, cuyas 
actividades afectan la cadena productiva generando valor agregado. De manera 
general, la existencia y la calidad de los servicios ofrecidos por estas entidades 
enmarca de forma significativa la competitividad de la cadena8. Entre dichas 
organizaciones están: 
 
 Entidades encargadas de la previsión social y del aporte de los beneficios a 
la comunidad. 
 
 Entidades encargadas del entorno ambiental y del control de los procesos 
industriales. 
 
 Instituciones tecnológicas de investigación y transferencia de tecnologías. 
 
 Universidades e instituciones de formación tecnológica media y 
especializada. 
 
 Proveedores de tecnología y consultoría a nivel internacional. 
 
 Entidades financieras. 
 
 Tratados internacionales de comercio. 
 
 Empresas especializadas en comercio exterior, gestión aduanera y 
comercialización internacional. 
 
 Empresas de transporte nacional e internacional. 
 
 Entidades especializadas en propiedad intelectual. 
                                            
16
 Qubit Cluster, Cámara de Comercio de Bogotá. Balance tecnológico cadena productiva ropa 
interior femenina en Bogotá y Cundinamarca. Bogotá. 2010. 
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La cadena de valor de la RIF. En la figura 5 muestra la cadena de valor de la RIF 
dentro de la cadena productiva de los textiles y las confecciones. 
 




Generación de una mayor ventaja competitiva. Las ventajas competitivas 
pueden darse en términos de costo o de factores de diferenciación. Cuando se 
quiere obtener una ventaja competitiva en términos de costo, la cadena de valor 
puede identificar las actividades que agregan mayor costo al proceso productivo, 
lo que permite buscar su reducción cambiando los insumos por unos de menor 
costo o mediante la mejora de los procesos productivos. Por otra parte, si lo que 
se busca es una ventaja competitiva por diferenciación, esta puede generarse en 
cualquier parte de la cadena de valor. Por ejemplo, puede crearse diferenciación 
por el empleo de insumos que son únicos o que no se encuentran disponibles de 
manera general a la competencia; también por la utilización de canales de 
distribución que ofrecen altos niveles de servicio. 
 
Los grandes competidores del mercado global buscan que las ventajas 
competitivas provengan de factores de diferenciación antes que de costos. Las 
ventajas competitivas basadas en la diferenciación tienen más posibilidades de 
convertirse en ventajas competitivas de largo plazo. En la cadena de valor la 
actividad que genera una mayor ventaja competitiva, por ser un factor de 
diferenciación por excelencia, es la de diseño y desarrollo de producto. Esto se 
debe al hecho de que por medio de ella se pueden incorporar avances 
tecnológicos y nuevos materiales en los productos y procesos productivos para 
ofrecer productos dirigidos a nichos altamente especializados. De manera 
adicional, en las actividades de diseño también se puede encontrar ventajas 
competitivas basadas en costos, al buscar materiales, insumos y procesos que 
permitan realizar una gestión más eficiente de los recursos económicos de las 
empresas17. 
 
                                            
17
 AGENDA REGIONAL DE CIENCIA, TECNOLOGÍA E INNOVACIÓN PARA RISARALDA. 
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6.2.3  Factores competitivos relevantes. 
 
Según el estudio de balances tecnológicos, la cadena productiva de RIF tiene una 
serie de problemas competitivos que pueden afectar su desarrollo. Materias 
primas e industrias de soporte. En el país existen industrias que procesan fibras 
naturales, químicas y productos químicos para tintura de las telas que permiten 
alcanzar niveles de competitividad en materiales. Sin embargo, la falta de 
desarrollo de materiales químicos, tanto en fibras como en tintes y otros productos 
químicos para los textiles, afecta la provisión de materiales a la industria RIF local; 
este hecho la pone en una situación de desventaja frente a otras industrias que 
cuentan con materiales versátiles en términos de funcionalidad, adaptabilidad y 
diseño. 
 
Dado el panorama anterior, se puede considerar que la industria colombiana se 
caracteriza por una producción de materiales básicos; los que constituyen su 
oferta están lejos de los desarrollos a los cuales acceden sus principales 
competidores. 
 
 Infraestructura. La infraestructura de transporte en Colombia debería 
permitir una distribución eficiente; sin embargo, la red de logística de distribución 
da prelación a productos perecederos. 
 
 Manufactura. Puesto que este eslabón de la cadena tiene en cuenta la 
maquinaria y los productos de apoyo utilizados durante el proceso de 
transformación, se requiere de una atención y actualización constante. En las 
áreas de diseño, corte y etiquetado incide la alta tecnología; en el ensamble y 
confección de prendas se utiliza tecnología media. 
 
La integración de la cadena depende de sistemas de información electrónicos. 
Esto hace que existan condiciones que influyen en la cadena, como el atraso 
tecnológico en áreas de diseño, corte y ventas en las cuales, si bien se cuenta con 
equipos adecuados para el proceso, su grado de obsolescencia es relativamente 
alto (en algunos caso más de diez años). Las inversiones del sector se orientan en 
alto grado a la compra de maquinaria y equipos; en menor grado se dedican a la 
compra de hardware y software. Por otro lado, las empresas no desarrollan 
programas de investigación y desarrollo. 
 
 Certificaciones. Para la industria de la RIF la certificación no es un factor 
de diferenciación, puesto que el cliente final puede manejar por sí mismo los 
parámetros de calidad, y en el ámbito internacional pocas empresas tienen 
certificación. Por otra parte, las certificaciones pueden facilitar el acercamiento al 
cliente, o desde el punto de vista de los procesos, posicionar mejor a la empresa 
en el mercado internacional. El programa de certificación vigente más significativo 
es el sello de calidad OK Quality Certification de la Ley de Preferencias 
Arancelarias Andinas y de Erradicación de Drogas (ATPDEA). Este asegura que 
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cualquier prenda de vestir cumple con los requisitos o especificaciones de 
producto acordados entre el cliente y el proveedor (industrial). En cuanto la 
legislación ambiental, la Organización Internacional del Trabajo considera a la 
industria de confección de ropa interior en Colombia como industria limpia, aunque 
no existe ninguna regulación exclusiva para ella. Esto quiere decir que no 
involucra ninguna actividad de transformación de materias primas con riesgos 
ecológicos. 
 
 Diseño. El estudio Balance tecnológico cadena productiva ropa interior 
femenina en Pereira considera al diseño como la razón de ser tecnológica de la 
industria de la RIF. En la actualidad, es un área que funciona relativamente bien, 
pero debe ser revisada y mejorada continuamente. No es apropiado hacer una 
generalización cuando las empresas colombianas cuyo factor clave es el diseño 
son muy pocas. La cadena productiva local de la RIF se dedica a responder a las 
tendencias y estilos de vida de los usuarios de las prendas a través de un conjunto 
de actividades que comienzan en la investigación de mercado, seguido del diseño 
y el desarrollo de nuevos materiales, o desarrollo de producto. 
 
De manera adicional, para muchas empresas es necesario unir esfuerzos con el 
fin de alcanzar los niveles de competitividad en diseño que el mercado exige. Ante 
esta situación, las principales innovaciones en RIF se concentran en la 
combinación de materiales y nuevos diseños. Las innovaciones más 
sobresalientes se dan en productos funcionales, como los modeladores de figura. 
 
Con relación a productos y servicios, Cidetexco no reporta grandes innovaciones 
en el sector en los últimos años. 
 
 Maquinaria, equipos y recurso humano. En cuanto a la oferta local de 
maquinaria y equipos, existen distribuidores de marcas internacionales y servicios 
de apoyo para corte y diseño. Sin embargo, por las exigencias del consumidor y el 
grado de tecnificación de las grandes marcas, es evidente cierta debilidad en las 
competencias laborales de sus trabajadores. Las nuevas tecnologías, tanto en los 
diseños como en materiales pueden ser factores de diferenciación de las prendas; 
por esa razón, las empresas han incorporado paulatinamente nuevos equipos. 
 
 
6.3   MARCO ESPACIAL 
 







Figura 6.   Marco Espacial. 
 
 




6.4   MARCO LEGAL 
 
 
Este marco legal es para la creación de la empresa (Ver factibilidad legal). 
 
Cámara de Comercio y Notaria. 
 
 Acta de Constitución (socios) – persona jurídica, la empresa a constituir 
será Sociedad Anónima Simple (SAS). 
 
 Revisar en la cámara de comercio que el nombre o la razón social asignada 
a la empresa, no lo posea otra compañía (persona natural o jurídica). 
 
 Elaborar la minuta del acta de constitución, registrarla en la notaria con los 
siguientes datos básicos: nombre o razón social, objeto social de la empresa, 
clase de sociedad y socios, nacionalidad, duración, domicilio, aporte de capital, 
representante legal y sus facultades, distribución de las utilidades, causales de 
disolución. 
 
 Retirar la escritura pública de la notaria, autenticada. 
 
 Matricular la sociedad en el registro mercantil de la cámara de comercio, 




 Registrar en la cámara de comercio los siguientes libros de contabilidad: 
diario, mayor y balance, inventarios y balances, actas (sociedades). 
 
 Reclamar el certificado de existencia y representación legal. 
 
 Anualmente realizar la renovación de la matricula mercantil y de 
establecimiento de comercio. 
 
 
Alcaldía Municipal y Tesorería Municipal: 
 
 Obtener el registro de industria y comercio en la Tesorería Municipal, previo 
diligenciamiento del formulario. 
 
 Solicitar la licencia de funcionamiento en la alcaldía Municipal 
correspondiente presentando los siguientes documentos. 
 
 Copia del registro de industria y comercio. 
 
 Solicitar el concepto positivo de Bomberos. 
 Tramitar el permiso de planeación Distrital o municipal. 
 
 Solicitar la matricula sanitaria en las regionales de la secretaria de salud. 
 
 Diligenciarlos formularios de la solicitud de la licencia de funcionamiento y 
anexar copia de los documentos requeridos. 
 
 Una vez realizado los tramites anteriores solicitar en la alcaldía Municipal su 
licencia de funcionamiento. 
 
Administración de impuestos nacionales: 
 
 Diligenciar el formulario del registro único tributario (RUT) en la 
administración de impuestos. 
 
 Solicitar el número de identificación tributaria (NIT), en la administración de 
impuestos nacionales, con una copia del certificado de existencia y representación 
legal. 
 
 Registrar a la empresa como responsable al impuesto al valor agregado 
(IVA), en el registro único tributario, previo diligenciamiento del formulario en la 




 Establecer si es o no agente retenedor. 
 
 
6.4.1   Tipo de Empresa. 
 
Existen tres clases de empresas donde se puede ubicar las organizaciones 
dependiendo su actividad económica. Esta clase de empresas se dividen en 
industriales, comerciales y de servicios. Para este caso en particular la empresa 
pertenece a las industriales. 
 
 
6.4.2   Clasificación del Régimen. 
 
La empresa se clasificaría dentro del régimen común, porque pertenecería a las 
sociedades de naturaleza mixta (sociedad anónima simple) y a este régimen 

































7.   DISEÑO METODOLÓGICO 
 
 
7.1   TIPO DE INVESTIGACIÓN 
 
El tipo de investigación que se utilizará es: investigación descriptiva, porque este 
estudio identifica características del universo de investigación,( como por ejemplo 
número de población), señala formas de conducta y aptitudes del universo 
investigado, se observaran comportamientos sociales, preferencias de consumo 
de prendas de vestir y decisiones de compra frente a estos productos, establece 
comportamientos concretos, descubre y comprueba la asociación entre variables 
de investigación. 
 
En este caso se puede establecer cuáles son nuestros competidores directos e 
indirectos, cuantas personas podrán consumir nuestro producto y cuáles son las 
necesidades que se presentan en la población objeto de estudio. También se 
podrá tener una relación entre el precio y el consumo del producto. 
 
 
7.2   TECNICAS DE INVESTIGACIÓN 
 
La técnica que se utilizara en esta investigación será la técnica cuantitativa con 
cuestionario ad-hoc18 aplicado una sola vez; esta técnica tiene representación 
estadística y sirve para la toma de decisiones. 
 
 
7.3   TAMAÑO DE LA MUESTRA 
 
La población total para esta investigación es de 76.747  mujeres que habitan en la 
ciudad de Pereira, y que se encuentran en el rango de edad de 15 a 35 años, 
según Estimaciones de la población del municipio de Pereira de 2000 – 2016, 
realizada por el DANE. 
 
Para sacar la muestra se utilizó la siguiente formula: 
 
                                            
18
 Termino latino que significa “Para esto”, Las encuestas ad - hoc se corresponden con uno de los 
métodos más utilizados en la investigación de mercados debido, fundamentalmente, a que a través 
de las encuestas se puede recoger gran cantidad de datos tales como actitudes, intereses, 
opiniones, conocimiento, comportamiento (pasado, presente y pretendido), así como los datos de 






n: es el tamaño de la muestra; 
Z: es el nivel de confianza = 95% 
p: es la variabilidad positiva = 0,5 
q: es la variabilidad negativa = 0,5 
N: es el tamaño de la población = 76.747 mujeres 
E: es la precisión o el error = 5% 
 
 
Al hacer el cálculo matemático basado en la anterior fórmula y con los datos 
dados, la muestra nos da un total de 90 mujeres entre edades de 15 y 35 años 
que habitan en la ciudad de Pereira. 
 
 
7.4   FUENTES DE INFORMACIÓN 
 
 
7.4.1   Fuente Primaria. 
 
Con esta fuente se obtiene información directa, es decir, donde se origina la 
información (las personas, las organizaciones, los acontecimientos, el ambiente 
natural.). Esta información se obtiene observando directamente los hechos, 
entrevistando directamente las personas que tiene relación con la situación objeto 




7.4.2   Fuente Secundaria. 
 
Ofrece información sobre el tema por investigar, las principales fuentes 
secundarias para la obtención de la información son los libros, las revistas, los 
documentos escritos, e Internet. Esta fuente es válida siempre y cuando se siga un 
procedimiento sistematizado y adecuado a las características del tema y a los 
objetivos, al marco teórico, la hipótesis, al tipo de estudio y al diseño seleccionado.  
 
Para el desarrollo de este proyecto se tienen en cuenta informes o base de datos 
de la Cámara de Comercio de Pereira, de artículos de revistas relacionados con la 






8. INTERPRETACIÓN DE LA INFORMACIÓN 
 
 
El cuestionario de la encuesta contiene ocho preguntas de selección múltiple. 
Se realizó a mujeres habitantes de la ciudad de Pereira de los diferentes estratos 




1. ¿A la hora de invertir en vestuario, que compra más? 
 
 
Como se puede observar, el comportamiento del consumidor femenino es 
favorable para el objetivo del estudio, ya que el 29% de las mujeres encuestadas, 
tienen la intención de invertir en Ropa Interior cada vez que gastan su dinero en 
prendas de vestir, superado solo por las Blusas con un 34%, siendo una diferencia 











2. ¿Dónde acostumbra a comprar la ropa interior? 
 
 
Se puede observar una decisión de compra muy acorde y sumamente favorable 
para con las intenciones estratégicas de mercado del proyecto, ya que se tiene 
presupuestado instalar una tienda de distribución exclusiva de los productos de la 
empresa, por tanto, se nota que un 32% de las mujeres encuestadas que compran 
ropa interior, lo hará en una tienda especializada, tipo la que se tiene 
presupuestada dentro del proyecto. 
 
 
3. ¿Qué tipo de ropa interior compra más? 
 
 
El comportamiento de las mujeres encuestadas referente al tipo de Ropa Interior 
que compran, es de gran aceptación para el proyecto, porque muestra gran 
preferencia por la RIF tipo Panty, con un 57%, el cual es el producto estrella de la 




4. ¿Que busca a la hora de comprar RIF? 
 
 
Las encuestas siguen mostrando una respuesta positiva para con los objetivos 
trazados por el proyecto, como lo es el caso de las características que buscan las 
mujeres encuestadas a la hora de elegir la marca de RIF, viéndose así que la 
calidad de la prenda, con un 50%, es la más preciada por las consumidoras, lo 
cual beneficia en gran forma a la estrategia de diferenciación del producto, la 
calidad en materia y prima y acabados. 
 
5. ¿Qué tipos de colores prefiere? 
 
 
Dentro de las preferencias en cuanto al color de la prenda, se nota como los 
colores normales, con un 47%, son la primera preferencia de las mujeres 
consumidoras de RIF, seguido por los colores estampados con un 20%, y de los 




6. ¿Con que frecuencia compra ropa interior? 
 
 
Dentro de la frecuencia de compra de RIF, se tiene que el 51% de las mujeres 
encuestadas, hacen su compra mensualmente, seguido por la frecuencia 
semestral con un 36%, lo que demuestra el alto grado de comercialización que 
tiene este tipo de prenda de vestir. 
 









8. ¿Le gustaría conocer una nueva marca de RIF  






Como se puede observar, las mujeres encuestadas están dispuestas a invertir 
gran cantidad de dinero en RIF, y más aún si se trata de una empresa propia de la 
ciudad, lo que demuestra la gran oportunidad de comercialización de este tipo de 
prenda, con un 42% este sector estaría dispuesto a invertir entre $60.000 y 
$100.000 pesos mensuales en RIF. 
 
CONCLUSIONES GENERALES DE LA ENCUESTA. 
 
En conclusión la empresa ofrecerá productos que son parte esencial en el uso 
diario de las mujeres de la ciudad de Pereira; prefieren la calidad antes que el 
precio, también se inclinan por colores como el blanco y el negro y el valor por 
prenda promedio es de $60.000 pesos o más en brasier y pantys. Escogiendo sus 
prendas por calidad y comodidad. Las preferencias de la consumidoras de la 
ciudad de Pereira están enmarcadas por la compras de prendas que realcen su 
figura, prendas sensuales, por la moda, los colores y las colecciones, la 
innovación en materiales e insumos, las preferencias por el tipo Panty por sobre el 
tipo Brasilera. 
 
Estas mujeres de todos los estratos de la ciudad, compran en tiendas 
especializadas, o almacenes de cadena, lo compran de manera individual en 
conjunto. Un porcentaje de mujeres de 15 a 25 años que gustan de colores ácidos, 











9. ESTUDIO DE MERCADO 
 
 
9.1   DISEÑO DE LA ESTRATEGIA DE MERCADO 
 
 
9.1.1   Producto. 
 
Los productos que la empresa ofrecerá al mercado son los siguientes: 
 
 
PANTY DAMA                                                   BRASIER 
 
 
Figura 7. Panty Dama.     Figura 8. Brasier. 
 
 








La ropa interior femenina (Panties y Brasieres) es un producto de consumo final, 
ya que no requiere tratamiento adicional para su utilización. Se adquiere por 
conveniencia, su adquisición es planeada y continua, por lo que puede 
considerarse un producto prioritario. En la escogencia del producto interesan 
básicamente su estilo, precio y presentación; se encuentran modelos modernos o 
tradicionales, juveniles, clásicos y dentro de una gama amplia de colores. El 
producto se elabora en materiales como lycra y algodón especialmente, se utilizan 
elásticos, encajes y accesorios como cintas, broches de pasta o acero horneado. 
 
Su demanda no depende de temporalidades (producto no estacionario), su 
consumo es permanente, aunque al igual que otros productos de su naturaleza, 
existen periodos del año en que su demanda se incrementa, como es durante el 
mes de diciembre. 
 
 
9.1.3   Características del producto. 
 
La ropa interior (Panties y Brasieres) serán fabricados con materiales nacionales 
de alta calidad, como Tull y Encaje en Nylon spandex, bajo colores tradicionales y 
modernos como son: negro, blanco, rojo, azul, salmón, rosado entre otros. Los 
demás colores se trabajan según la tendencia de la moda.  
 
 
Figura 9. Características del producto.  
 
 
Fuente. Las Autoras. 
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9.1.5   Importancia del producto. 
 
La importancia de la ropa interior femenina radica en satisfacer las necesidades de 
los clientes y obtener rentabilidad de la empresa. Otros factores de importancia 
son en su orden calidad, durabilidad, marca y precio. Para el autor Stanton 
William: “la finalidad de una empresa es satisfacer a los consumidores y, al 
hacerlo, obtener una ganancia.”19 
 
 
9.1.6   Posicionamiento del producto. 
 
El posicionamiento; es decir, “crear la imagen que un producto proyecta en 
relación con los productos de la competencia y los otros de la empresa”20 para 
atraer la atención sobre el producto y diferenciarlo favorablemente de otros 
similares se debe posicionar este por calidad, diseño y precio: para satisfacer las 
necesidades específicas de cada cliente que la competencia no ofrece.  
 
 
9.1.7   Ciclo de vida del producto. 
 
El producto está en la fase de desarrollo que, entre otras cosas, comprende la 
selección de ideas la creación del prototipo y las pruebas de mercado. 
 
La ropa interior se crea de acuerdo a las necesidades de los clientes quienes 
indican cuales son las especificaciones requeridas en cuanto al diseño, material, 
color del producto, logrando la satisfacción de cada clienta. Buscando un 
posicionamiento dentro del mercado actual. 
 
Los Panties y Brasieres tienen un ciclo de vida relacionado con la moda y el 
diseño, su demanda no depende de temporalidades, su consumo es permanente. 
 
 
9.1.8   Estrategias de entrada en el mercado. 
 
La empresa para incursionar en el mercado cuenta con la información 
suministrada por las siguientes fuentes: 
 
 Cámara de Comercio de Pereira. 
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 STANTON, William J. Fundamentos de Marketing, Editorial Mc Graw Hill, Pag. 219. 
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 Ibíd., PAG.241. 
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 Confederación de Colombiana de Cámaras de Comercio- 
CONFECAMARAS. 
 Asociación Colombiana de Pequeñas y Mediana Industrias-ACOPI. 
 
 Departamento Administrativo Nacional de Estadísticas-DANE. 
 
 Superintendencia de Industria y Comercio. 
 
 Alcaldía Municipal de Pereira. 
 
 Fondo Emprender – SENA. 
 
 
9.1.9   Marca del producto. 
 
La marca propuesta para la empresa según los tipos de marca es Mixta “Las 
marcas (signos distintivos) integradas por uno o varios elementos denominativos o 
verbales y uno o varios elementos figurativos en combinación o denominaciones 
con un tipo especial de letra.”21 
 
 




Fuente. Las Autoras. 
 
9.1.10   Razones para usar la marca 
 
Esta marca identifica a la empresa de confecciones de ropa interior. 
Para los consumidores: 
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 Su diseño permitirá identificar más fácilmente los productos de la empresa 
en el mercado. 
 
 Los clientes podrán ubicar rápidamente el producto en los puntos de venta. 
 
 Garantizar que al adquirir este producto contará con excelente calidad. 
 
Para la empresa: 
 
 Posiciona los productos en la mente del consumidor. 
 
 Proporciona protección legal de acuerdo a la Decisión 486 de 2000 con el 
Régimen común de Propiedad Industrial y la Circular Única de la Superintendencia 
de Industria y Comercio-Título X, para las características únicas del producto que 
impide ser copiadas por la competencia. 
 
 Capta la atención de los consumidores.  
 
 Crea lealtad de los consumidores hacia los productos. 
 
 Ayuda a construir la imagen corporativa. 
 
 
9.1.11  Estrategia de marca. 
 
La marca de la empresa se debe utilizar para comercializar todos los productos 
fabricados. 
 
La siguiente es la marquilla propuesta para los productos de la empresa: 
 
 
Figura 11. Marquilla. 
 
 





9.1.12   Empaque. 
 
Se propone utilizar dos bolsas transparentes una de 20 cm. de alto x 30cm de 
ancho para los Panties y para los Brasieres las medidas son 50 cm. de alto x 30 
cm. de ancho con el nombre de VANANA  impreso en toda la bolsa, la cual vendrá 
en diferentes tonos o colores. El Panty y Brasier se dobla técnicamente para 
proteger su forma, ingresarlo a la bolsa y amarrarlo en forma de dulce con cintas 
de diferentes colores, entregando al cliente un producto con excelente 
presentación. 
 
Este empaque brindará protección al producto, comodidad y recordación del 
producto por parte del consumidor. 
 
 




Fuente. Las autoras. 
 
 
9.1.13   Etiqueta. 
 
Esta etiqueta contendrá la siguiente información: 
 
 Precio de venta al consumidor final. 
 
 Código de barras: Actualmente no se trabaja con código de barras pero se 
recomienda trabajar con esta identificación, para lograr una comercialización a 




Se sugiere que la etiqueta sea descriptiva, como se observa a continuación: 
 
 
Figura 13. Etiqueta. 
 
 




9.1.14   Análisis de Precios. 
 
Teniendo en cuenta las consideraciones de la demanda, el precio de la RIF se 
fijará una vez realizado el estudio de mercados y el estudio financiero, de acuerdo 
a los costos de comercialización y empaque. Adicionalmente se tiene en cuenta 
los siguientes factores: 
 
 Precios libres, no fijados por el estudio, sino por la oferta y la demanda. 
 
 Costo total más utilidades. Los precios cubrirán los costos y gastos, 
dejando una rentabilidad. 
 
De los anteriores factores se tendrán en cuenta que se mantendrá un precio de 
acuerdo a las encuestas realizadas a las mujeres de la ciudad de Pereira, las 
cuales están dispuestas a pagar por prenda de ropa interior un valor entre $20.000 
a $40.000; $40.000 a $60.000 o más de $60.000 mensuales. 
 
 
9.1.15   Objetivos para la fijación de precios. 
 
 Objetivo orientado a las utilidades. Aumentar las utilidades en un 5% al final 




 Objetivo orientado a las ventas. Obtener un promedio de ventas mayor al 
proyectado para los próximos cinco años a través de la adecuación de la 
tecnología necesaria, desarrollo de publicidad y amplia red de distribución. 
 
 Objetivo participación del mercado. Obtener una participación en el 
mercado en la ciudad de Pereira, del 2% en el término de un año. 
 
 
9.2   ANALISIS DE LA DEMANDA 
 
9.2.1   Evolución histórica de la población. 
 
La ciudad de Pereira, se encuentra ubicada en el conocido triángulo de oro de 
Colombia, situación que ha merecido una posición estratégica en términos 
económicos y sociales, igualmente apalancado su desarrollo histórico en el sector 
cafetero como estandarte del crecimiento económico y social. 
 
Según proyecciones de población del DANE para el año 2013, se estima que en el 
Municipio de Pereira residen 464.735 habitantes de los cuales el 84% se 
concentran en el área urbana, además residen en Pereira cerca del 49.40% de la 
población del Departamento de Risaralda y el 1% con respecto a los 46.043.696 
habitantes del país, experimentando el Municipio un incremento poblacional del 
10.62% entre el censo de 1993 y 2.005, mostrándose con una dinámica creciente 
de población asociado con su posición estratégica dentro del occidente 
Colombiano22. 
 
Se encuentra el Municipio conformado por 19 comunas en la zona urbana y 12 
corregimientos en el área rural, existiendo importantes niveles de concentración de 
población el sector sur occidental conocido popularmente como la Ciudadela 
Cuba, lugar donde reside aproximadamente el 30% de la población. 
 
En términos sociales, se evidencia una mejoría en las condiciones de pobreza de 
los hogares, mostrando para el año 2012 que el NBI (Necesidades básicas 
insatisfechas) se ubica en un 13.4%, significando que tal porcentaje de hogares 
aún permanecen en condiciones de vulnerabilidad, no obstante significa un salto 
cualitativo con respecto a los años anteriores y otras regiones del país, lo que 
evidencia esfuerzos por lograr incluir a mas población en programas sociales, que 
mitiguen las condiciones de vulnerabilidad23. 
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 Cálculos viviendas 2010-2012, Secretaría de Planeación Municipal de Pereira. 
23
 Cálculos viviendas 2010-2012, Secretaría de Planeación Municipal de Pereira. 
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Figura 14. Población total estimada. 
 
 
El entorno económico de las ciudades y en particular la del municipio de Pereira 
no se explica en su contexto por la dinámica local, pues intervienen de manera 
directa otros actores que hacen parte del mercado, entendido no solo por un tema 
de tipo económico, sino que interviene también en la movilidad, en la demanda de 
servicios pero igual lo más importante en el consumo. De hecho se estima que 
Pereira tiene un mercado alrededor de 2 millones de personas, entre Municipios 
del propio Departamento de Risaralda, de Caldas, Quindío y del norte del Valle del 
Cauca24. 
 
El crecimiento económico de Pereira para el año 2012, se ubicó en el 2.6%, cifra 
inferior al Nacional en 1.7 puntos porcentuales, de esta manera representando el 
0.92% de la economía Colombiana, perdiendo importancia relativa en los últimos 
años, es decir que los ingresos de los agentes económicos se contrajeron, 
consecuentemente con el menor ritmo de crecimiento. 
 
Características de los habitantes.  
 
Del total de la población de Pereira el 47,5%  por ciento son hombres y el 52,5% 
por ciento mujeres. 





El 93,0 por ciento de la población de 5 años y más de Pereira sabe leer y escribir. 
 
El 43,2 por ciento de la población de 3 a 5 años asiste a un establecimiento 
educativo formal; el 90,5 por ciento de la población de 6 a 10 años y el 82,1 por 
ciento de la población de 11 a 17 años. 
 
El 5,7 por ciento de la población residente en Pereira se autorreconoce como 
Raizal, palenquero, negro, mulato, afrocolombiano o afro descendiente. 
 
El 36,5 por ciento de la población residente en Pereira, ha alcanzado el nivel 
básica  primaria y el 35,0 por ciento  secundaria; el 7,8 por ciento ha alcanzado el 
nivel profesional y el 1,6 por ciento ha realizado estudios de especialización, 
maestría o doctorado25. 
 
 





Como se puede observar del estudio anterior de las proyecciones de aumento de 
la población femenina entre los 15 y 35 años de edad en la ciudad de Pereira, 
según el DANE, se tiene: 
 
 

















9.2.2   Proyección de la demanda de Panty y Brasier. 
 
Para determinar la proyección de la demandada se tendrá en cuenta los 
resultados del estudio de mercados reflejado en la pregunta 6 de la encuesta, 
Como la población aproximada de mujeres comprendidas entre las edades de los 
15 y 35 años de edad de la ciudad de Pereira, que corresponde a 90 mujeres 
encuestadas26. 
 

















MENSUAL 46 552 6,13          76.747           470.715    
SEMESTRAL 32 64 0,71          76.747             54.576    
TRIMESTRAL 12 48 0,53          76.747             40.932    
TOTAL 
ENCUESTAS 90         
TOTAL DE COMPRAS EN UNIDADES POR AÑO        566.222    
 
A través de los siguientes cálculos se busca conocer cuánto es el consumo anual 
aproximado de brasier y pantys, teniendo en cuenta que el producto en estudio es 
de consumo masivo y tiene una amplia demanda, para el análisis de la demanda 
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 Butler W.F., Kavesh R.A. y Platt R. B. Methods and techniques of business forecasting. 
Englewood, N. J. Prentice/Hall. 1974. 215 p 
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se tiene en cuenta un crecimiento de población de un 1,3%, según proyecciones 
de la población determinadas por el DANE27. 
 
El consumo de Panty se incrementara en un 1,3% que es el porcentaje promedio 
de crecimiento de la población. 
 
 
Cuadro 4. Proyección del aumento de la demanda de Panty. 
 
 
AÑO POBLACIÓN % INCREMENTO TOTAL 
1       566.222    1,3           573.583    
2       573.583    1,3           581.040    
3       581.040    1,3           588.593    
4       588.593    1,3           596.245    

















MENSUAL 28 336 3,73             76.747           286.522    
SEMESTRAL 51 102 1,13             76.747             86.980    
TRIMESTRAL 11 44 0,49             76.747             37.521    
TOTAL 
ENCUESTAS 90         
TOTAL DE COMPRAS EN UNIDADES POR AÑO        411.023    
 
 
El consumo de Brasier se incrementara en un 1,3% que es el porcentaje promedio 
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 PORRAS CÉLIS, Dennise Adriana, LEAL CARVAJAL, Luz Marina. Factibilidad para la creación 
de una empresa de producción y comercializadora de ropa interior femenina en el municipio de 
Piedecuesta. Gestión Empresarial. Universidad Industrial de Santander. 2011. 91p. 
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Cuadro 6. Proyección del aumento de la demanda de Brasier. 
 
AÑO POBLACIÓN % INCREMENTO TOTAL 
1       411.023    1,3           416.366    
2       416.366    1,3           421.779    
3       421.779    1,3           427.262    
4       427.262    1,3           432.816    
5       432.816    1,3           438.443    
 
 
9.3   ANALISIS DE LA OFERTA 
 
Para la proyección de la oferta se tiene en cuenta el consumo anual de Panty y 
Brasier que arrojo la proyección de la demanda la cual se pretende cubrir en un 
2% (Ver objetivo de participación en el mercado, numeral 9.1.15). 
 
El consumo de Panty se incrementara en un 1,3% que es el porcentaje promedio 
de crecimiento de la población, así: 
 
Oferta a cubrir: 
 
566,222 * 2% = 11324 unidades x año. 
 
 
Cuadro 7. Proyección de la oferta de Panty. 
 
AÑO POBLACIÓN % INCREMENTO TOTAL 
1          11.324    1,3          11.472    
2          11.472    1,3          11.621    
3          11.621    1,3          11.772    
4          11.772    1,3          11.925    




El consumo de Brasier se incrementara en un 1,3% que es el porcentaje promedio 
de crecimiento de la población, así: 
 
Oferta a cubrir: 
 








Cuadro 8. Proyección de la oferta de Brasier. 
 
AÑO POBLACIÓN % INCREMENTO TOTAL 
1            8.220    1,3            8.327    
2            8.327    1,3            8.436    
3            8.436    1,3            8.545    
4            8.545    1,3            8.656    





9.4   DETERMINACIÓN DE LA DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA 
 
El mercado potencial es de 76.747 mujeres de la ciudad de Pereira en edad que 
oscila entre los 15 y 35 años. 
 
La demanda potencial insatisfecha se analizara teniendo en cuenta la pregunta 
Numero 8 de la encuesta al consumidor. 
 
8. ¿Le gustaría conocer una nueva marca de RIF  




De las 90 personas encuestadas, contestaron un 90% que si les gustaría que la 
ciudad tenga una nueva marca de RIF para ellas. 
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9.5   ANALISIS DE LA COMPETENCIA 
 
En el sector los competidores directos o los más importantes son aquellos que 
comercializan ropa interior femenina en el país, específicamente en Pereira. Sin 
embargo es importante analizar aquellas empresas que distribuyen sus productos 
en otras regiones debido a que estas pueden ser una amenaza en el corto plazo 
puesto que podrían ingresar al mercado incrementando sus ventas, con mejores 
precios, calidad y diseño. 
 
Cabe anotar que las siguientes empresas son consideradas como competidores 
directos debido a que comercializan ropa interior femenina en el mercado objeto 
de del proyecto. Estas comercializadores venden sus productos al mismo mercado 
al cual se pretende llegar FAGAR diseño y confección, con su marca VANANA. 
 
A continuación un listado de las empresas más sobresalientes en el mercado de la 




Leonisa, Antonella, Laura, Bésame internacional, Textiles balalaika, Tissage 
lingerie, Caricia intima ltda, St. Even, Saint Germain, international S.A., Sara Lee 
Colombia S.A., Ellipse S.A., Lovable de Colombia S.A., Formfit De Colombia, 
Teveco, Luvet, Concon, Pat Primo, Sher S.A., Vesta, Lady Marcel, Creaciones 
Margie, Confecciones Paradiso, Creaciones OMA, Emcoltex, Consorcio Corsetero, 
La Baronesa, Yurika Internacional, Sara Lee Colombia C.I. Caricia. 
 
 
Figura 16. Ventas competencia directa. 
 
 
Fuente. Superintendencia de sociedades. 
 
 
En el cuadro siguiente veremos más información de los competidores directos de 
VANANA: 
 
Cuadro 11. Competencia Directa. 
 
MARCA TIPO RIF UBICACIÓN FORTALEZA 
HABY BRASIERES MEDELLIN 
Atienden clientes a escala nacional, entre los que se 
destacan: Éxito, Carrefour, Sao, Colsubsidio. 
SOUTIEN PANTY - BRASIER USA 
Sus productos son cómodos, funcionales y elaborados 
con materia prima adecuada y de excelente calidad. 
OMA 
ROPA INTERIOR DE 
CONTROL BOGOTA 
Exporta  a países como Usa, Brasil, México, 
Venezuela, Ecuador, entre otros. 
LEONISA 
PANTY - BRASIER - 
VESTIDOS DE BAÑO 
MEDELLIN 
Una de las empresas más grandes de RIF en Colombia, 
caracterizada por sus diseños de moda y de alta 
calidad, exporta a países como: USA, España, Francia, 
Alemania, México, entre otros. 
FORMFIT ROGERS 
ROPA INTERIOR Y DE 
DORMIR 
MEDELLIN 
La empresa actualmente atiende el mercado 
internacional  exportando  a países como Estados 
Unidos, México, Guatemala, Republica 
Dominicana,  Costa Rica Panamá, Venezuela, Ecuador, 









 En cuanto a capital es observable que “VANANA” Ingresa al mercado de 
ropa interior femenina con un capital muy inferior a las compañías ya establecidas 
en el mercado local, lo que en algún momento determinado se puede constituir en 
una debilidad debido a la capacidad de distribución, cobertura y posicionamiento 
con que cuentan las marcas del sector. Pero hay que tener en cuenta que en el 
modelo de negocio que se plantea inicialmente, la empresa FAGAR, con su marca 
VANANA,  será participe del mercado en 2% de las ventas, de tal manera que sus 
productos serán vendidos en una Boutique especializada en ropa interior femenina 
y por medio de catálogo, A quienes estén interesadas en adquirir productos de 
buena calidad y precio, por lo que la inversión en materia de posicionamiento, 
distribución y comunicación serian costos en los que deberá incurrir las empresa. 
 
Si bien esto podría llegar a convertirse en una ventaja competitiva, también podría 
convertirse en una debilidad, teniendo en cuenta su capital y la estrategia en 
ventas para que el producto tenga gran aceptación desde el punto de vista 
comercial. 
 
 En cuanto a recurso humano, “VANANA” tiene una estructura muy  
pequeña en comparación con las diferentes compañías anteriormente 
mencionadas, que dentro de sus estructura organizacional cuentan en algunos 
casos con una fuerza de ventas dedicada a impulsar, comercializar directamente 
sus productos, asegurando un mejor servicio al cliente y generando un mayor 




 Precio. Definitivamente ante la información recopilada, El consumidor en su 
mayoría no establece como un factor determinante de compra el precio. Sin 
embargo debido a los bajos coste de producción en Colombia, permite introducir al 
mercado cierta cantidad con bajos precios de tal manera que aunque se opere 
como intermediario, permita a los compradores generar beneficios económicos 
que adicionalmente se transmitan al consumidor final. 
 
 Calidad. En este aspecto y en comparación de las marcas estudiadas que 
se comercializan también en Colombia y de acuerdo a las encuestas se observa 
que la calidad de los productos con que va a contar la compañía se convierte en 




 Comodidad. Los productos con que cuenta “VANANA” para iniciar su 
negocio se caracterizan por utilizar fibras sintéticas, de algodón que además de 
excelente calidad logran transmitir comodidad, teniendo en cuenta que se adaptan 
al cuerpo sin dejar ningún tipo de marcas ni molestias en su uso cotidiano. 
 
 Asesoramiento. Se va a contar con una persona experta en la figura con la 
ayuda de un programa de computador en el momento de vender el producto para 




 Aparición de nuevos competidores: En el caso que el negocio tenga 
proyecciones y resultados importantes, es factible que por el número de pequeñas 
industrias con que cuenta el país se generen otras comercializadoras 
internacionales en el mismo género, situación que deberá manejarse manteniendo 
un alto nivel de selección de los productos a vender y manteniendo actividades de 





 Estructura Organizacional. Teniendo en cuenta el objeto de la empresa y la 
estructura diseñada para el inicio de sus operaciones se establecen como una 
fortaleza los bajos costos de personal con que se pretende operar, teniendo en 
cuenta que algunas de las grandes compañías estudiadas, dejan grandes 
porcentajes de sus utilidades en los gatos de back office28. 
 
 Riesgo. Debido a los bajos niveles de inversión, “VANANA” inicia sus 
operaciones con un bajo riesgo de pérdida, comparando las grandes estructuras 
con que cuentan las compañías en estudio. 
 
 Diseño. En función de establecer un mecanismo de respuesta ante el alto 
contenido de diseño e inversión en innovación con que cuenta las marcas 
competidoras, se podrá establecer mediante las comunidades de productores 
seleccionada para la venta de sus productos, un comité de investigación y 
desarrollo que logre incentiva la capacidad creativa e innovadora de la cultura 
colombiana. 
 
 Plan De Ventas. Teniendo en cuenta que existen datos históricos con los 
que se pueda estimar el nivel de ventas, se ha recurrido a utilizar los datos 
históricos del número de mujeres entre los 15 y 35 años de edad de la ciudad de 
                                            
28
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destinadas a gestionar la propia empresa y con las cuales el cliente no necesita contacto directo.  
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Pereira, además de que se ha adoptado una posición conservadora frente al 
posicionamiento del mercado. 
 
 
9.6   CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
 
La empresa manejará inicialmente el nivel de intermediarios más corto dentro del 
canal de distribución, Productor-Consumidor, por tanto se propone que de acuerdo 
al plan de ventas, se utilice el nivel Productor-Detallista-Consumidor, permitiendo 
que los productos lleguen al consumidor final a través de un solo intermediario, sin 
elevar costos y con mayor agilidad. 
 
Así, los canales de distribución serán: 
 
 Inicialmente venta por catálogo. 
 A corto plazo almacén especializado en RIF. 
 
 
















Fuente. Las autoras. 
 
9.7   ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 
 
La empresa tiene como objetivo, realizar un plan publicitario y promocional, 
utilizando los medios locales con el fin de que el consumidor recuerde y sea 
persuadido, de tener en cuenta la boutique como alternativa para la compra de sus 
artículos de lencería en la Ciudad de Pereira, desarrollar una página web  y 
diseñar un portafolio de ventas. 
 
Se busca medios que logren captar la atención del cliente que logre informar y 
además crear la expectativa que los lleva a acercase al sitio que los convoca. Por 
tal motivo los medios más adecuados para dar a conocer la boutique son la radio, 
en menor escala está los volantes pasacalles, televisión, periódicos y un portafolio 
de ventas. 
 
En la emisora que se averiguo melodía los costos aproximados, de publicidad 
tienen un valor de: 
 
 Una cuña en horario de 30 segundos por un valor de $ 125.000. 
 
 En el periódico La Tarde, un aviso de 9cm. X 6cm, publicados los fines de 
semana (2días), tiene un costo de $390.000. 
 
 Los volantes impresos en tinta a color y negro, en tamaño de 17cm x 12cm, 




Selección de medios. Los medios a utilizar serían televisión, prensa, volantes y 
valla. 
 
• Prensa (La Tarde) 
• Radio 
• Volantes (tipografía) 
 
Presupuesto de publicidad y promoción. Toda la publicidad y promoción que se va 
a requerir en el proyecto se debe costear para su financiación. 
 
Estrategia Publicitaria. En la etapa de lanzamiento: 
 
 Volantes: se repartirá puerta a puerta, la primera entrega una semana antes 
del lanzamiento de la boutique y la segunda un día antes del lanzamiento. 
 Radio: con cuatro cuñas radiales, dos al día con una duración de 30 
segundos; dos el día anterior al lanzamiento de la boutique y dos el mismo 
día de lanzamiento. 
 
 
Cuadro 12. Presupuesto Publicidad. 
 
TIPO PUBLICIDAD COSTO UNIT CANTIDAD COSTO TOTAL 
VOLANTES  $                      200  10000  $                     2.000.000  
RADIO  $              125.000  2  $                         250.000  
PAGINA WEB  $              450.000  1  $                         450.000  















10.   ESTUDIO TÉCNICO 
 
 
10.1   MACROLOCALIZACIÓN 
 
La planta de producción estará ubicada en la Zona Industrial de Belmonte, 
Avenida 30 de Agosto con calle 104, en la vía que de Pereira lleva a Cerritos, 








Fuente. Las autoras. 
 
Además, de los aspectos anteriores para la selección de esta zona como la 
óptima, se tienen en cuenta: la empresa se encuentra cerca de los proveedores, 
fácil acceso para clientes, la competencia es baja, es una zona clasificada dentro 
de los estratos no considerados industriales - bajo costo de servicios públicos por 
ser un sector de estrato medio, el tipo de edificaciones del sector se caracteriza 
por un área de grande y fácilmente adaptable para una fábrica. Ofrece igualmente 
una infraestructura adecuada de servicios públicos, no existen disposiciones 








Fuente. Las autoras. 
 
 
10.2   MICROLOCALIZACIÓN 
 
El área de terreno en donde estará ubicada la empresa tiene la siguiente medida: 
7 metros de frente (ancho) x 23 metros de largo, es decir 161 metros cuadrados. 
 
 




Fuente. Las autoras. 
 
 








Fuente. Las autoras. 
 
Para esta clase de distribución se tiene presente que existe movimiento del 
material de un puesto de trabajo a otro, pasando de una operación a otra, 
realizando el menor movimiento posible, con maquinaria en puestos fijos. 
 
 
10.3   DESCRIPCIÓN DEL PROCESO 
 
El proceso general de fabricación comienza en el departamento de diseño hasta la 




10.3.1   Departamento de diseño. 
 
Se puede afirmar que en este departamento se inicia el proceso de producción 
mediante información obtenidas por viajes a ferias de modas y por medios de 
revistas referentes al tema, se efectúan reuniones coordinadas por los gerentes de 
producción, de ventas y comercial con la diseñadora y demás personas 
interesadas con el fin de seleccionar los diseños de cada prenda y escoger la telas 
de acuerdo al colorido, textura, peso y acabados que se hayan planificado. Al 
modelo escogido se le efectúa una prueba tentativa llamada premuestra, para 
determinar y detectar posibles problemas que se podrían presentar durante el 
proceso de fabricación; se analizan tales problemas y se les buscan soluciones, ya 
sea por medio de aditamentos a la máquina de coser, pequeñas correcciones en 
el diseño, etc. 
 
Solucionadas las fallas, se lanza el nuevo modelo, para ello se elaboran las 
órdenes de corte de los diferentes lotes, cada uno de acuerdo a las referencias 
específicas (modelo, talla, color). En estas órdenes, este departamento determina 
cada detalle que lleva la prenda en cuanto a confección se refiere, sus accesorios 
y la cantidad a cortar. 
 
 
10.3.2   Departamento de Producción. 
 
Las ordenes de corte son enviadas a este departamento en donde se programa en 
que sección de costura se confeccionará la prenda, el personal requerido para 
dicha confección, las fechas de entrega, los métodos de trabajo, las máquinas y 
materiales directos e indirectos con el fin de obtener un producto de muy buena 
calidad. 
 
Este departamento lo podemos analizar de acuerdo a varias secciones. 
 
Sección de corte: Esta sección es el corazón de la empresa. Es muy importante 
como se trabaje en este .departamento ya que con un buen corte de las prendas 
se podrá obtener un producto de alta calidad. En esta sección se habla de cuatro 
operaciones fundamentales: trazado, tendido, corte y tiqueteo. 
 
a. Trazado: En esta operación, el trazador coloca los moldes de la prenda a 
fabricar sobre pliego de papel de trazo del tamaño del corte a realizar, buscando 
siempre minimizar el desperdicio de tela. Los moldes de las prendas conservan las 
medidas de las tallas y siguiendo normas bien definidas para colocar dichos 




b. Tendido: Luego de realizarse el trazo de la orden de producción, bodega 
suministrará los rollos de telas de acuerdo a los metros necesarios para cumplir el 
pedido. 
 
c. Corte: Esta operación la realizan personas dedicadas exclusivamente a ello, 
cuyo nivel de precisión sea alto. El cortador con la ayuda de la máquina cortadora 
recorre el camino del trazado comenzando por las piezas pequeñas y terminando 
por las más grandes, esto se hace para evitar el deslizamiento de las capas. Una 
vez cortadas, se recogen las piezas y se transportan a tiqueteo. 
 
d. Tiqueteo: El operario recibe diferentes piezas en forma de paquetes y procede 
a tiquetear pieza por pieza con el número del lote. Cantidad y la talla. 
 
Una vez tiqueteado todo el lote, se separan los paquetes y se envían a la planta. 
 
e. Planta: Una vez que los operarios cuentan con el material de trabajo, este pasa 
por una serie de operaciones integrándosele material, tales como: hilos, encajes, 
tallas, marquillas y demás accesorios, obteniéndose así; el producto final que se 
envía entonces a la sección de empaque. 
 
Sección de empaque. A esta llegan todas las piezas terminadas para ser 
empacadas. Aquí se clasifica el producto en reprocesable y de óptima calidad, las 
referencias son preparadas teniendo en cuenta el orden exigido por el 
departamento de ventas. 
 
Sección de despacho: Aquí llegan las referencias que vienen de la sección de 









































Fuente. Las autoras. 
 
 
El diagrama o guía de proceso que aquí se presenta provee una descripción 
sistemática del ciclo de trabajo tan detallado que con base en él se pueden 
desarrollar mejoras de métodos. Muestra claramente el procedimiento de 
producción y se convierte en instrumento excelente para la presentación de 













10.4   DETERMINACIÓN DE LA CAPACIDAD INSTALADA 
 
 
FAGAR “Diseño y Confección”,  contará con una capacidad de producción de 500 
conjuntos (Brasier y Panty) por día y dada  la distribución de su planta sugerida y 
el número de máquinas y operarias, se tiene que: 
 
 






 PRODUCTO TECNOLOGIA INSTALADA DISPONIBLE UTILIZADA MANO DE OBRA 
PANTY 
FILETEADORA BL REMATE 
32 H/H 10 H/H 1 H/H 4 OPERARIAS/DIA 
COLLARIN CODO 





2 AGUJAS A 1/16 
EMBARILLAR 








10.5   MAQUINARIA 
 
La maquinaria y equipo seleccionados en el presente estudio son distribuidos 
nacionalmente. A continuación se detalla cada una de las máquinas necesarias 
para la producción de ropa interior femenina, cuya selección se efectuó con 
asesoría del señor Francisco García, de Coats Cadena y experto en maquinaria 
industrial para confecciones, de acuerdo con los diseños que se establecieron 
para el presente estudio siguiendo características que el mercado busca según 
observaciones en el estudio de mercado. Se describen las principales 
características de la maquinaria y la cantidad requerida, teniendo en cuenta las 








1 MAQUINA PLANA DE UNA AGUJA. 
 
Características: velocidad máxima de costura 5000 puntadas por minuto (ppm), 
largo de puntada 3.5 mm a 4.5, tipo de puntada 301, buen arrastre y presión 
mínima del prénsatelas y tensión del hilo satisfactorias. Marcha suave y silenciosa 
incluso a máxima velocidad. 
 
Mantenimiento reducido gracias a rodamientos antifricción sellados, engrase por 
almohadillas impregnadas y lubricación regulable. Parte inferior de la cabeza 
protegida contra partículas de polvo. Automatismos auxiliares: cortahilos, alza-
prensatelas, rematador y posicionador automáticos. 
 
 










1 Máquina plana de dos agujas.  
 
Características: Velocidad máxima de costura 2700 rpm, largo máximo de puntada 
6, 8. 10 mm; tipo de puntada 2*301; lubricación automática del garfio con aceite 
nuevo; accionamiento del garfio a través de rodamientos sellados, excentos de 
mantenimiento. Sistema de lubricación central, transmisión de fuerza motriz 
mediante correa dentada plana, devanador colocado cómodamente, garfios de 
gran tamaño y canillas con un 60% más de capacidad que otras máquinas 













Fuente. Las autoras. 
 
 
1 Máquina Fileteadora con puntada de seguridad.  
 
Características: Dos agujas, cuatro y cinco hilos, regulador de puntada por botón a 
presión y arrastre diferencial inferior de regulación rápida; velocidad máxima 6000 
rpm; altura de pasaje para el material 6.4 mm; distancia entre agujas 2, 3.2 y 4.8 
mm; ancho costura 2*3.2. 3.2*3.2, 3.2*4.8. 4.8*4.8; tipo de puntada 515. 
 
 












1 Máquina cortadora. 
 
Características: Cuchilla recta, diseño aerodinámico para trabajo pesado y en 
general para cortar materiales ligeros; cuchillas de 10, 12.5, 15, 17, 20. 22.5 y 35 
cm; peso 15 kg; posee tres cm más de altura de corte ya que el afilador descansa 
completamente encima de la parte superior del soporte; piedras de afilar de larga 
duración que proporcionan un afilado cóncavo a la cuchilla. A medida que la 
cuchilla se desgasta las piedras se ajustan automáticamente asegurando un filo 
perfecto durante la duración de la cuchilla. El motor puede arrancar bajo carga, 
funcionamiento continuo asegurado sin dificultades. Científicamente equilibrada 




Figura 29. Maquina Cortadora. 
 
 























10.    ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
 
11.1   ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA 
 
 
11.1.1   Misión. 
 
Apoyamos el crecimiento económico de nuestro país, por medio del diseño, 
fabricación y comercialización de ropa interior femenina, creativa e innovadora, 
con el fin de satisfacer las necesidades de la mujer clásica, actual y 
contemporánea, manteniendo un ambiente de trabajo que promueva la calidad de 
vida para nuestros empleados, satisfacer las necesidades de los clientes y 
proporcionar beneficios económicos para los socios. 
 
11.1.2   Visión. 
 
Ser la Empresa de confección de ropa interior femenina, líder en el sector 
manufacturero, soportada en el mejoramiento continuo de su talento, en la gestión 
eficiente de procesos, en la preocupación permanente por satisfacer al cliente 
como una marca de excelente calidad, tecnología e innovación, y como una 
Compañía Socialmente Responsable.  
 
11.1.3   Valores. 
 
Una empresa con valores: 
 
Servicio. Como funcionarios nos entregamos diligentemente y nos esforzamos 
para siempre útil a los demás, a dar oportuna y esmeradamente atención a los 
requerimientos de nuestros clientes y a satisfacer las necesidades de la 
organización. 
 
Respeto. Tenemos una actitud de comprensión del ser de los demás y nos 
comportamos con cordura y tolerancia en las situaciones que se nos presentan. 
  
Compromiso. Cumplimos con las obligaciones contraídas, con la palabra dada, 
con la fe empeñada y respondemos por los servicios ofrecidos. 
  
Honestidad. Observamos normas y compromisos, actuamos con la verdad y 




Trabajo en equipo.  Unimos los talentos individuales y esfuerzos personales para 
el logro de los objetivos organizacionales. 
  
Responsabilidad. Cumplimos con las obligaciones adquiridas con nuestros 
clientes, con nuestros trabajadores y con la sociedad. Vamos más allá de la 
obligación y asumimos las consecuencias de nuestros actos y decisiones. 
 
11.1.4   Política de calidad. 
 
• Evaluación periódica de todos nuestros proveedores para seleccionar los que 
cumplen con nuestros parámetros de normas de calidad tiempos de entrega y 
servicio. 
 
• Análisis de todas las materias primas e insumos, antes de integrarlos al proceso 
de producción, para determinar su conformidad con respecto a la negociación 
previa. 
 
• Implementación controles de proceso, en las aéreas de diseño, corte, confección 
y despachos con el fin de garantizar el cumplimiento de las especificaciones 
técnicas pactadas con nuestros clientes.  
 
• Retroalimentar  las diferentes aéreas para lograr un mejoramiento continuo en 
nuestra compañía. 
 
11.1.5   Organigrama. 
 
El siguiente es el organigrama propuesto para la empresa: 
 
 
























La estructura plana es la más adecuada para el tamaño de la empresa, creando 
un ambiente de trabajo ágil, basado en la efectividad con un equipo de trabajo 
participativo en las acciones de la organización. 
 
11.1.6   Descripción de cargos. 
 
A continuación se presentan las cartas de cargos que se proponen para la 
Empresa de acuerdo a los puestos de trabajo existentes. 
 
En estas cartas de cargos se puede encontrar información referente al nombre del 
cargo, naturaleza del cargo, jefe inmediato, departamento al que pertenece, 
funciones que se realizan en dicho cargo, los conocimientos y habilidades 
necesarias para desarrollar el trabajo. 
 
 













11.2   ESTRUCTURA LEGAL 
 
11.2.1   Tipo de sociedad. 
 
La empresa "FAGAR" se constituirá como empresa de sociedad por acciones 
simplificada (SAS), perteneciente al sector Manufacturero. Todos los procesos de 
contratación y operación se implementarán según la normatividad legal. Se ha 
previsto en las proyecciones financieras el cumplimiento riguroso de todas las 
obligaciones tributarias de orden nacional y municipal. Igualmente las obligaciones 
laborales (prestaciones y obligaciones parafiscales) están previstas en las 
condiciones exigidas por la ley. 
 
Norma aplicable a la Sociedad por acciones simplificada: 
 
Se constituye mediante documento privado ante Cámara de Comercio o Escritura 
Pública ante Notario con uno o más accionistas quienes responden hasta por el 
monto del capital que han suministrado a la sociedad. Se debe definir en el 
documento privado de constitución el nombre, documento de identidad y domicilio 
de los accionistas; el domicilio principal de la sociedad y el de las distintas 
sucursales que se establezcan, así como el capital autorizado, suscrito y pagado, 
la clase, número y valor nominal de las acciones representativas del capital y la 
forma y términos en que éstas deberán pagarse. La estructura orgánica de la 
sociedad, su administración     y el funcionamiento de sus órganos pueden ser 
determinados libremente por los accionistas, quienes solamente se encuentran 
obligados a designar un representante legal de la compañía. Su razón social será 
la denominación que definan sus accionistas pero seguido de las siglas "sociedad 
por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S. 
 
La empresa "FAGAR" se creará mediante escritura pública, mediante documento 
privado presentado personalmente por el empresario constituyente ante la Cámara 
de Comercio de Pereira y debe cumplir con los siguientes tramites, Escritura 
Pública de Constitución de la Empresa, Matricula Registro Mercantil, Registro ante 
la DIAN para la obtención del RUT, Registro ante Industria y Comercio y Registro 
de libros de Contabilidad. 
 
La empresa  deberá cancelar el impuesto a la renta que es de 25% de las 
utilidades, según La ley 1429 de 2010 de la nueva reforma tributaria,  y cada mes 
practicar la Retención en la Fuente por compras o pagos que efectué la empresa 
que superen el monto de $ 725.000 y de acuerdo a la planilla de retenciones 
establecida para el 2013 por la DIAN.  Se establecerá la reserva legal del 10% de 




La empresa no tiene dificultades legales, sociales o de aspectos legales. Todos 




11.2.2   Constitución legal. 
 
La empresa deberá hacer: 
 
 Inscripción ante la Cámara de Comercio. La empresa registra su nombre 
con el acta y la escritura de constitución debidamente legalizadas en la notaria. 
 
 Inscripción y registro. Diligencia el formulario de matrícula de sociedad y 
establecimiento, junto con el acta y copia de la escritura de constitución, 
adicionalmente el permiso de funcionamiento, copias de los documentos de 
identidad de los socios, certificado de cargos de Representante Legal, pagos de 
derechos, inscripción, publicaciones y papel de seguridad. 
 
 Inscripción de nombramientos. Se deja en constancia del nombramiento del 
represéntate legal. 
 Inscripción de libros de contabilidad 
 
- Libros de Actas 
- Libros de Junta e Socio 
- Registro de Socio 
- Libros de Contabilidad 
- Libro diario 
- Mayor y Balance 
- Inventario y balance 
 
 Trámite ante impuestos nacionales. Se realiza el diligenciamiento del NIT 
(Número de identificación Tributaria). 
 
 Tramite Tesorería Distrital. Para este diligenciamiento se anexa certificado 
de Constitución y Gerencia expedido por la Cámara de Comercio y el NIT 
asignado por la Administración de Impuesto Nacionales (DIAN) ante la Tesorería 
Distrital como contribuyente al Impuesto de Industria y Comercio. 
 
 Patente de Funcionamiento. Esta patente es expedida por la Alcaldía 
Municipal (o la autoridad que la reemplace) de la zona de domicilio de la empresa. 
Seguidamente el diligenciamiento de la patente de sanidad ante el servicio de 
salud, concepto de Uso expedido por la oficina de planeación y la inscripción de 
Industria y Comercio. 
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 Tramite Patronales. Entidades patronales de seguridad social establecidas 
por Ley. La empresa afilia a sus empleados a una Entidad Promotora de Salud 
(EPS), Caja de Compensación Familiar (Confamiliar), parafiscales (SENA; ICBF).  
 
 Legalización reglamento interno de trabajo. Se realiza ante el Ministerio de 
trabajo para los cual deben presentarse tres copias de reglamento firmadas por el 
representante legal o por el apoderado. 
 
 
11.2.3   Leyes y/o acuerdos que benefician el emprendimiento. 
 
El presente proyecto se beneficiará de las siguientes leyes y/o acuerdos 
gubernamentales que apoyan el emprendimiento en Colombia. 
 
Ley 590 mipymes en su Artículo 1. Objeto de la ley. La presente ley tiene por 
objeto: Promover el desarrollo integral de las micro, pequeñas y medianas 
empresas en consideración a sus aptitudes para la generación de empleo, el 
desarrollo regional, la integración entre sectores económicos, el aprovechamiento 
productivo de pequeños capitales y teniendo en cuenta la capacidad empresarial 
de los colombianos29. 
 
Ley 1014 del 2006 fomento a la cultura y emprendimiento30: busca el desarrollo 
de la cultura del emprendimiento con acciones que buscan la formación en 
competencias básicas, competencias laborales, competencias ciudadanas y 
competencias empresariales dentro del sistema educativo formal y no formal y su 
articulación con el sector productivo. 
 
 
11.2.4   Fondo Emprender. 
 
El proyecto, por iniciativa de las empresarias, será presentado al Fondo 
Emprender, como estrategia para su financiamiento, y obtener el beneficio de 
capital semilla para su funcionamiento. 
 
¿Qué es el Fondo Emprender?  
 
Es un Fondo creado por el Gobierno Nacional para financiar iniciativas 
empresariales que provengan y sean desarrolladas por alumnos del SENA que 
haya finalizado la etapa lectiva de un programa de formación, alumnos o 
egresados de cursos del SENA en el programa jóvenes rurales y línea de 
formación de líderes del desarrollo, estudiantes que se encuentren cursando los 







dos (2) últimos semestres en un programa de educación superior reconocido por 
el Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994, personas que 
hayan concluido materias dentro de los últimos doce (12) meses, profesionales 
universitarios cuyo primer título haya sido obtenido durante los últimos 24 meses, 
estudiantes o egresados que se encuentren cursando especialización y/o maestría 
que hayan culminado y obtenido la certificación dentro de los últimos 12 meses. 
Las condiciones de beneficiarios del Fondo Emprender se establecen 
ampliamente en el Acuerdo 004 del 26 de marzo del 2009. 
 
 
El Fondo Emprender se rige por el derecho privado, y su presupuesto está 
conformado por el 80% de la monetización de la cuota de aprendizaje de que trata 
el artículo 34 de la ley 789 del 2002, así como por los aportes del presupuesto 
general de la nación, recursos financieros de organismos de cooperación nacional 
e internacional, recursos financieros de la banca multilateral, recursos financieros 
de organismos internacionales, recursos financieros de fondos de pensiones y 
cesantías y recursos de fondos de inversión públicos y privados31. 
 
¿Cuál es el objetivo del Fondo Emprender?  
 
El objetivo del Fondo Emprender es apoyar proyectos productivos que integren los 
conocimientos adquiridos por los emprendedores en sus procesos de formación 
con el desarrollo de nuevas empresas.  
 
El Fondo Emprender facilita el acceso a capital semilla al poner a disposición de 




¿Cuáles son las etapas del proceso con el Fondo Emprender?  
 
1. FORMULACION DEL PLAN DE NEGOCIOS 
 a. Registro y Asesoría 
 b. Aprobación Técnica 
 c. Presentación a Convocatoria 
 
2. EVALUACION Y ASIGNACION DE RECURSOS 
 a. Evaluación del plan de negocios 
 b. Asignación de recursos 
 c. Legalización del contrato 
 
3. EJECUCION 
 a. Ejecución del plan de negocios 





 b. Seguimiento y acompañamiento 
 c. Evaluación de indicadores de gestión 
 d. Decisión sobre reembolso de recursos 
 
El presente proyecto se encuentra dentro de la primera etapa del proceso del 
Fondo Emprender, la cual hace referencia a la formulación del Plan de Negocios. 
 
 
¿Quiénes pueden ser beneficiarios del Fondo Emprender?  
 
Podrán acceder a los recursos del FONDO EMPRENDER, los ciudadanos 
colombianos, mayores de edad, que estén interesados en iniciar un proyecto 
empresarial en cualquier región del país y que acrediten, al momento del aval del 
plan de negocios, alguna de las condiciones estipuladas en el artículo segundo del 
Acuerdo 007 del 07 de octubre del 2011. Dichas condiciones se enumeran a 
continuación: 
 
Artículo 2°. Beneficiarios. Podrán acceder a los recursos del Fondo Emprender, los 
ciudadanos Colombia os, mayores de edad, que estén interesados en iniciar un 
proyecto empresarial desde la formulación de su plan de negocio o que su 
empresa no supere los doce meses (12) de haberse constituid, legalmente en 
cualquier región del país y que acrediten al momento del aval del plan de 
negocios. Alguna de las siguientes condiciones: 
 
1. Estudiante Sena matriculado en un programa de Formación Titulada, que haya 
finalizado la. Etapa lectiva de un programa de formación, así como egresados de 
estos programas. Cuyo título haya sido obtenido durante los últimos 60 meses. 
 
2. Estudiante que se encuentre cursando los dos (2) últimos semestres en un 
programa de educación superior de pregrado, reconocido por el Estado de 
conformidad con las Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 y demás que las 
complementen, modifiquen o adicionen. 
 
3. Estudiantes que hayan concluido materias, dentro de los últimos doce (12) 
meses, de un pro grama de educación superior de pre grado. Reconocido por el 
Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 y demás que las 
complementen, modifiquen o adicionen. 
 
4. Técnico Profesional, Tecnólogo o Profesional universitario, cuyo título haya sido 
obtenido durante los últimos 60 meses, de un programa de educación superior 
reconocido por el Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 




5. Estudiantes que se encuentren cursando especialización, maestría y/o 
Doctorado, así como egresados de estos programas, que hayan culminado y 
obtenido el Titulo dentro de los últimos 60 meses. 
 
6. Estudiante SENA del programa Jóvenes Rurales y Línea de Formación Lideres 
del desarrollo, que haya completado 200 horas del programa de formación o 
egresados de este programa. Cuyo Título haya sido obtenido dentro de (os últimos 
60 meses. 
 
7 Egresados del programa de formación SENA para Población en situación de 
desplazamiento por la violencia, que hayan completado 90 horas del proceso de 
formación y cuyo Título haya sido obtenido dentro de los últimos 60 meses. 
 
Las autoras y responsables del presente proyecto, se encuentran dentro de la 




11.3   DISEÑO DE LA ESTRUCTURA AMBIENTAL 
 
Las normas ISO9000, son el conjunto de normas que según su definición 
constituyen un modelo para el aseguramiento de la calidad en el diseño, el 
desarrollo, la producción, la instalación y el servicio postventa. Esta norma permite 
desarrollar e implantar un sistema de gestión de la calidad en una empresa.   
 
Normas ISO 9000: 
 
ISO 9001 Sistemas de calidad. Modelo para el aseguramiento de la Calidad en el 
diseño, el desarrollo, la producción, la instalación y el servicio postventa. 
 
ISO 9002 Sistemas de calidad. Modelo para el aseguramiento de la Calidad en la 
producción, la instalación y el servicio postventa. 
 
ISO 9003 Sistemas de calidad. Modelo para el aseguramiento de la Calidad en la 
inspección y los ensayos finales. 
 
El conjunto de las tres normas ISO 9001-9002-9003, sobre los sistemas de 
calidad, son utilizables para asegurar la calidad según tres opciones distintas, de 








PRINCIPIOS DE CALIDAD 
 
Organización enfocada al cliente: las organizaciones dependen del cliente y por 
lo tanto deben comprender las necesidades actuales y futuras del cliente. 
 
Liderazgo organizacional: los líderes establecen la unidad de orientación de la 
organización. 
 
Participación del personal: el personal es la esencia de la organización y su total 
compromiso posibilita que sus habilidades sean usadas para el beneficio de la 
organización. 
 
Enfoque en los procesos: un resultado deseado se alcanza más eficientemente 
cuando las actividades y los recursos relacionados se gestionan como un proceso. 
 
Enfoque en sistemas para la gestión: identificar, entender y gestionar los 
procesos como un sistema contribuye a la eficacia y eficiencia de una 
organización en el logro de sus objetivos. 
 
Mejora continua: debe ser un objetivo permanente de esta. 
 
Toma de decisiones en base a hechos y datos: las decisiones eficaces se 
basan en el análisis de los datos y la información. 
 
Relación mutuamente beneficios con proveedores: aumenta la capacidad de 
ambos para crear valor. 
 
Se adoptara la norma ISO 9000 como proceso de calidad en la elaboración del 
producto lo cual hace que esto se refleje en una ventaja competitiva de la empresa 
hacia el mercado, pues proporciona procedimientos de calidad. Por lo tanto esto 
no sólo se traduce en leyes que regulan la producción del bien, sino que su 
influencia tiende a dar estabilidad a la economía, ahorrar gastos, evitar el 
desempleo y garantizar el funcionamiento rentable de la empresa. 
 
La calidad es la forma por la cual la empresa va a ser reconocida en el mercado, 
teniendo en cuenta un conjunto de características que le confieren su aptitud para 
satisfacer las necesidades expresadas y las implícitas. 
 
 
11.3.1   Reglas y Comportamientos sobre el ruido. 
 
Pereira, se ha convertido en una de las más grandes ciudades del país, y de gran 
crecimiento tanto económico, como social, por lo que sufre el deterioro ambiental a 




En la resolución 8321 del ministerio de salud, están establecidas dichas normas 
sobre la protección y conservación de la audición y el bienestar de las personas, 
por lo tanto se establece que: 
 
• En zonas residenciales: los niveles de ruido en el día de acuerdo con la norma 
deben ser de 65 decibeles y en la noche de 45 decibeles. 
 
• En las zonas comerciales: la norma diurna establece que los niveles de ruido no 








































11.    ESTUDIO FINANCIERO 
 
El estudio Técnico llevado a cabo para la determinación de la factibilidad de la 
creación de una empresa de confección de ropa interior femenina en la ciudad de 
Pereira y basados en la conclusión de que existe en la ciudad un mercado 
potencial por cubrir y que tecnológicamente el proyecto se puede llevar a cabo, 
según los resultados de los aspectos consultados relacionados con el mercado de 
los insumos, ubicación de la empresa, determinación de la capacidad instalada, 
aspectos organizacionales, etc. 
 
Conducen a la realización del proyecto, el costo total de la operación de la planta, 
que involucra las funciones de producción, administración y ventas, parámetros 
definitivos que constituyen la base para la evaluación económica del proyecto. 
 
 
12.1   DETERMINACIÓN DE LOS COSTOS 
 
Para la determinación de los costos del proyecto se clasificaron en variables y 
fijos, directos e indirectos para cada caso. 
 
Inicialmente se definieron los costos para cada línea de producto. A continuación 
se muestra el cálculo de costos de materia prima para cada referencia: 
 
 
REFERENCIA 001-PANTY TIPO TANGA. 
 
 
Cuadro 14. Costos referencia 001. 
 
MATERIAL  CANTIDAD UNIDAD 
VALOR 
UNITARIO VALOR TOTAL 
ENCAJE LYCRADO 0,15 METRO  $              7.000   $                1.050  
RESORTE CONTORNO 1,5 METRO  $                 400   $                    600  
MARQUILLA Y TALLA 1 UNIDAD  $                    24   $                      24  
ETIQUETA 1 UNIDAD  $                 175   $                    175  
EMPAQUE 1 UNIDAD  $                 100   $                    100  
HILAZA 5 METRO  $                    25   $                    125  
ALGODÓN REFUERZO 0,05 METRO  $              5.000   $                    250  
HILO 20 METRO  $                    20   $                    400  








REFERENCIA 002-PANTY TIPO CACHETERO. 
 
Cuadro 15. Costos referencia 002. 
 
 
MATERIAL  CANTIDAD UNIDAD 
VALOR 
UNITARIO VALOR TOTAL 
ENCAJE LYCRADO 0,2 METRO  $              7.000   $                1.400  
RESORTE CONTORNO 2 METRO  $                 400   $                    800  
MARQUILLA Y TALLA 1 UNIDAD  $                    24   $                      24  
ETIQUETA 1 UNIDAD  $                 175   $                    175  
EMPAQUE 1 UNIDAD  $                 100   $                    100  
HILAZA 8 METRO  $                    25   $                    200  
ALGODÓN REFUERZO 0,05 METRO  $              5.000   $                    250  
HILO 20 METRO  $                    20   $                    400  







Cuadro 16. Costos referencia 003. 
 
MATERIAL  CANTIDAD UNIDAD 
VALOR 
UNITARIO VALOR TOTAL 
TULL 0,5 METRO  $              6.000   $                3.000  
ENCAJE LYCRADO 0,25 METRO  $              7.000   $                1.750  
TIRA PARA BRASIER 1 UNIDAD  $                 500   $                    500  
RESORTE CONTORNO 1,5 METRO  $                 400   $                    600  
MARQUILLA Y TALLA 2 UNIDAD  $                    24   $                      48  
HEBILLA 2 UNIDAD  $                    42   $                      84  
ARGOLLAS 2 UNIDAD  $                    42   $                      84  
ETIQUETA 1 UNIDAD  $                 175   $                    175  
EMPAQUE 1 UNIDAD  $                 150   $                    150  
HILAZA 25 METRO  $                    25   $                    625  
ALGODÓN REFUERZO 0,05 METRO  $              5.000   $                    250  
HILO 25 METRO  $                    20   $                    500  
MPD (MATERIA PRIMA DIRECTA) 55,8    TOTAL MPD   $                7.766  
 
 
Los Costos Fijos se clasificaron en Directos e indirectos, según su incidencia en el 
proceso de producción. Se efectuó la proyección para cinco (5) años. Y una 
inflación proyectada anual promedio de 4.2%32. En el cuadro de cálculo de Costos 
Fijos se muestra el cálculo anualizado y proyectado por dicho concepto, para el 
proyecto. 
                                            
32






Cuadro 17. Costos activos fijos. 
 
 
COSTO DEPRECIACION MENSUAL DEPRECIACION ANUAL 
EQUIPO DE OFICINA(5 AÑOS)  $                       600.000   $                       10.000   $                     120.000  
EQUIPO DE COMPUTO(3 AÑOS)  $                   1.800.000   $                       50.000   $                     600.000  
MAQUINARIA(10 AÑOS)  $                   4.500.000   $                       37.500   $                     450.000  




Cuadro 18. Costos materias primas-servicios-insumos. 
 
VOLUMEN DE VENTAS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
MATERIAS PRIMAS E 
INSUMOS  $              9.000.000   $            9.202.500   $            9.432.563   $        9.668.377   $          9.910.086  
BOLSAS DE EMPAQUE  $             1.200.000   $            1.227.000   $            1.257.675   $        1.289.117   $          1.321.345  




Cuadro 19. Costos mensuales. 
 
DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL 
ARRENDAMIENTO  $                   1.500.000   $              18.000.000  
SERVICIOS PUBLICOS  $                       600.000   $                 7.200.000  
MANTENIMIENTO  $                       150.000   $                 1.800.000  
PUBLICIDAD  $                       225.000   $                 2.700.000  
HONORARIOS CONTADOR  $                       500.000   $                 6.000.000  
ASEO, PAPELERIA  $                       150.000   $                 1.800.000  
IMPUESTOS  $                         50.000   $                    600.000  






















ADMINISTRATIVA DISEÑADORA OPERARIA 1 TOTAL PORCENTAJE 
SALARIO $ 1.500.000   $    1.000.000   $  589.500  $ 3.089.500  61% 
AUX DE TRANSPORTE $ 0   $          70.500   $    70.500  $ 141.000  6% 
SALUD $ 120.000   $          85.000   $    50.108  $ 255.108  5% 
ARP $ 60.000   $          40.000   $    23.580  $ 123.580  2% 
PENSION $ 180.000   $        120.000   $    70.740  $ 370.740  7% 
CONFAMILIAR $ 0   $          40.000   $    23.580  $ 63.580  2% 
SENA $ 30.000   $         20.000   $     11.790  $ 61.790  1% 
ICBF $ 45.000   $        30.000   $      17.685  $ 92.685  2% 
PRIMA $ 124.500   $        83.000   $      48.929  $ 256.429  5% 
CESANTIAS $ 124.500   $        83.000   $       48.929  $ 256.429  5% 
INTERESES CESANTIAS $ 15.000   $        10.000   $         5.895  $ 30.895  1% 
VACACIONES $ 63.000   $        42.000   $       24.759  $ 129.759  3% 
TOTAL MES $ 2.262.000  $ 1.623.500  $ 985.994  $ 4.871.494  100% 
TOTAL AÑO 1 $ 27.144.000   $  19.482.000   $    11.831.922  $ 58.457.922    
TOTAL AÑO 2 $ 28.501.200   $  20.456.100   $    12.423.518  $ 61.380.818    
TOTAL AÑO 3 $ 29.926.260   $   21.478.905   $    13.044.694  $ 64.449.859    
TOTAL AÑO 4 $ 31.422.573   $   22.552.850   $   13.696.929  $ 67.672.352    




12.2   PRESUPUESTO DE PRODUCCION Y VENTAS 
 
En el cálculo de Costos Totales de producción se muestra el costo de producción 
fijo y variable de cada una de las referencias que previsiblemente regiría en esos 
primeros años de operación de la planta, de acuerdo con el programa de 
producción arriba presentado.  
 
El precio de venta será calculado en base a los costos de producción, los 
resultados de la investigación de mercados, los precios de la competencia y se 
tendrá un margen de ganancia del 35%, margen definido según la política de 
precios de la empresa, además se incrementaran año a año, según el índice de 
inflación correspondiente más lo considerado según las políticas de la empresa 
para mantener un punto de equilibrio y un incremento en las utilidades, es decir, 


















FABRICACION(CIF) PRECIO VENTA 
REF 001  $         2.724   $          2.315   $         1.907   $                 409   $        7.355  
REF 002  $         3.349   $          2.847   $         2.344   $                  502   $        9.042  
REF 003  $         7.766   $          6.601   $         5.436   $              1.165   $      20.968  
 
 
La proyección de ventas se realizará teniendo en cuenta aspectos tales como:  
 
 Precio de venta de cada referencia 
 Crecimiento de la demanda (1,3%) que es porcentaje de crecimiento de la 
población según DANE. 
 La capacidad instalada 
 La proyección de la oferta 
 Resultados del estudio de mercados 
 
 
A continuación se muestra la proyección de ventas para cinco (5) años: 
 
 




1 2 3 4 5 
 
% 2013 2014 2015 2016 2017 
Precio 
Promedio   $  12.455 13.078 13.732 14.418 15.139 
 Ventas  
 
Unid.  10.424 11.466 12.613 13.874 15.261 
 Ventas   $  129.826.768 149.949.917 173.192.155 200.036.939 231.042.664 
 
 
12.3   PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
Punto en el que las ventas cubrirán de forma exacta los costos. 
 
Cuadro 23. Punto de equilibrio. 
 
PUNTO DE EQUILIBRIO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
INGRESO POR VENTAS $ 129.826.768  $149.949.917  $173.192.155  $ 200.036.939  $ 231.042.664  
COSTO TOTAL - COSTO 




$108.959.622   $112.672.352   $116.055.970  
PUNTO DE EQUILIBRIO 
EN MILLONES DE $ $ 96.999.033  $133.367.470  $131.471.965  $ 130.658.129  $ 130.710.779  
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Como se puede observar, el punto de equilibrio proyectado para la empresa, esta 
por debajo de las proyecciones de ventas, lo que demuestra de una u otra 
manera, la factibilidad económica del proyecto. 
 
12.4   PRESUPUESTO DE COMPRAS 
 
Teniendo en cuenta el crecimiento en las ventas se ha presupuestado un sobre 
inventario en materias primas del 1%. 
 
 
Cuadro 24. Presupuesto de compras. 
 
ARTICULO UNIDAD PRECIO CANTIDAD TOTAL COMPRA 
BLONDA CM  $                70  1500  $         105.000  
CEROS UNID  $                70  900  $           63.000  
COPA PREFORMADA UNID  $             800  600  $         480.000  
ELASTICO NORMAL METRO  $             150  540  $           81.000  
ELASTICO EN PRENDERIA CM  $                20  12000  $         240.000  
ELASTICO B-P METRO  $             300  780  $         234.000  
ENCAJE METRO  $             500  165  $           82.500  
ENCAJE DELGADO METRO  $             250  120  $           30.000  
GANCHO DE FRENTE UNID  $                70  300  $           21.000  
GANCHO OJILLO UNID  $             150  300  $           45.000  
LYCRA NYLON CM  $                58  3750  $         217.500  
MARIPOSA UNID  $                80  300  $           24.000  
MARIPOSA ENTREPIERNA METRO  $          5.000  9  $           45.000  
MICROFIBRA CM  $                45  1500  $           67.500  
TENSOR BRASIER UNID  $                  7  600  $             4.200  
TIRA BRASIER UNID  $             500  900  $         450.000  
TULL LYCRA CM  $                50  3300  $         165.000  
TOTAL MES        $     2.354.700  
TOTAL AÑO 1 
   
 $  28.256.400  
TOTAL AÑO 2 
   
 $  28.538.964  
TOTAL AÑO 3 
   
 $  28.824.354  
TOTAL AÑO 4 
   
 $  29.112.597  
TOTAL AÑO 5 
   







12.5   INVERSION INICIAL 
 
 
Se ha determinado una inversión inicial de $ 24.776.194, con el fin de cubrir los 
gastos pre – operativos, de instalación y montaje y del primer mes. 
 
 
Cuadro 25. Inversión Inicial. 
 
PRESUPUESTO DE INVERSION COSTO TOTAL 
PUBLICIDAD  $                 2.700.000  
MUEBLES Y ENCERES  $                 1.800.000  
EQUIPO DE OFICINA  $                     600.000  
MAQUINARIA  $                 4.500.000  
MATERIA PRIMA E INSUMOS  $                 2.354.700  
ARRIENDO  $                 1.500.000  
NOMINA  $                 4.871.494  
SERVICIOS  $                     600.000  
CONSTITUCIÓN  $                 1.800.000  
REGISTRO MARCA  $                     450.000  
PAPELERIA  $                 1.800.000  
MANTENIMIENTO  $                 1.800.000  




12.5.1   Financiamiento de la inversión. 
 
 
ALTERNATIVA 1: El 50% de la inversión inicial requerida será aportada por los 
socios en partes iguales como aparecerá en el acta de constitución de la sociedad 
y el 50% restante provendrá de un préstamo bancario, al 14,4% EA, en 
Bancolombia a 3 años con cuota fija y pagos mensuales. 
 
 
Cuadro 26. Amortización. 
 
Monto $12.388.097,00 
  Tasa/Año $0,14 
  Periodos/Año $12,00 
  Tasa/periodo $0,01 
  Periodos $36,00 





ALTERNATIVA 2: Esta comprende el cubrimiento del 100% de la inversión inicial 
por el Fondo Emprender, bajo la modalidad de capital semilla, se pretende que 




12.6   ESTADO DE RESULTADOS INICIAL 
 




CONCEPTO       
VENTAS BRUTAS      $    129.826.768  
DESCUENTOS      $      12.982.677  
VENTAS NETAS      $    116.844.092  
COSTO DE VENTAS    $         51.079.900    
COMPRA MATERIA PRIMA  $                28.256.400      
INV FINAL MATERIA PRIMA  $                                   -      
MANO DE OBRA  $                12.000.000      
CARGA PRESTACIONAL  $                      623.500      
GASTOS GENERALES DE FABRICACION  $                10.200.000      
CONTRIBUCION MARGINAL      $      65.764.192  
GASTOS ADMINISTRATIVOS    $         34.932.000    
ARRIENDO  $                  1.500.000      
NOMINA ADMINISTRACION  $                18.000.000      
CARGA PRESTACIONAL  $                      762.000      
PUBLICIDAD  $                  2.700.000      
IMPUESTOS  $                  1.800.000      
SERVICIOS  $                  7.200.000      
DEPRECIACION  $                  1.170.000      
PAPELERIA  $                  1.800.000      
UTILIDAD BRUTA      $      30.832.192  
OTROS INGRESOS    $                            -    
INGRESOS RECIBIDOS   $                                   -      
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS      $      30.832.192  
IMPUESTOS (25%)    $            7.708.048    
UTILIDAD NETA      $      23.124.144  
RESERVA LEGAL (10%)    $            2.312.414    






12.7   ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
 
 











12.8   FLUJO DE CAJA INICIAL 
 
 





CONCEPTO     
SALDO INICIAL    $                           -  
ENTRADA DE EFECTIVO    $     129.232.189  
CAPITAL INICIAL  $       12.388.097    
VENTAS DE CONTADO  $     116.844.092    
COBROS A CLIENTES  $                           -    
PRESTAMO BANCARIO  $                           -    
EFECTIVO DISPONIBLE    $     129.232.189  
SALIDA DE EFECTIVO    $       69.650.009  
GASTOS ADMINISTRATIVOS  $       34.932.000    
COMPRAS  $       28.256.400    
IMPREVISTOS  $          6.461.609    
EFECTIVO DISPONIBLE    $       59.582.179  
 
 
12.9   FLUJO DE CAJA PROYECTADO 
 
Figura 33. Flujo de caja proyectado. 
 
 
Fuente. Las autoras. 
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12.10   BALANCE GENERAL INICIAL 
 
 





ACTIVOS  $     134.902.189  
ACTIVO CORRIENTE   
CAJA Y BANCOS  $     129.232.189  
CUENTAS POR COBRAR  $                           -  
INVENTARIO  $                           -  
INVERSIONES TEMPORALES  $                           -  
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES  $     129.232.189  
ACTIVOS FIJOS   
MAQUINARIA  $          4.500.000  
DEPRECIACION  $          1.170.000  
TOTAL ACTIVOS FIJOS  $         5.670.000  
PASIVOS  $        97.077.534  
PASIVO CORRIENTE   
PAGO A PROVEEDORES  $        28.256.400  
OBLIGACIONES BANCARIAS  $                           -  
PROVISION IMPUESTOS  $                           -  
TOTAL PASIVO CORRIENTE  $       28.256.400  
PASIVO A LARGO PLAZO   
OBLIGACIONES BANCARIAS  $        12.388.097  
PRESTACIONES SOCIALES  $        56.433.037  
TOTAL PASIVOS A L.P  $       68.821.134  
PATRIMONIO  $        37.824.655  
CAPITAL  $        12.388.097  
UTILIDAD DEL EJERCICIO  $        23.124.144  











































13.2   CALCULO DEL VPN y  LA TIR  
 
La evaluación del proyecto pretende abordar el problema de la asignación de 
recurso en forma explícita, recomendando a través de distintas técnicas que una 
determinada iniciativa se lleve adelante por sobre otras alternativa. 
 
La evaluación del proyecto significa analizar el proceso de transformación, de 
cambio o de mudanza y valorar su significado, en este análisis es necesario 
obtener y comparar magnitudes, someterlas a juicio y conseguir resultados 
concretos que señalen como se debe proseguir en la transformación de una 
situación y a costa de que esfuerzo. 
 
 





VPN $ 209,222,271 
 
 
Es para destacar que el proyecto tiene una tasa interna de retorno de un 35,40% 
lo que indica que es una excelente TIR, ya que se encuentra sobre el rango de 
aceptación que es comprendido entre un 20% y un 40%, si fuera superior al 40% 
crearía desconfianza, pero el proyectó es confiable y rentable. 
 
El valor presente neto para el proyecto a largo plazo cumple con los objetivo de 
maximizar la inversión ya que el valor es positivo. 
 
El análisis financiero permitirá realizar una evaluación estricta del comportamiento 
económico y financiero de la empresa en un horizonte de cinco años. Para la 
evaluación se utilizaron indicadores financiaros como la Tasa Interna de Retorno 
(TIR), El Valor Presente Neto (VPN). La tasa interna de retorno arrojada por el 
comportamiento de los costos, los gastos y los ingresos en los próximos cinco 
años fue de 35,40 %, en este caso el proyecto es atractivo porque la rentabilidad 




El VPN del proyecto indica que la puesta en marcha de éste negocio se genera 
una riqueza adicional del $ 209, 222,271 a lo que se espera con la inversión. 
 
 
13.3   ANALISIS DE SENSIBILIDAD 
 
Es importante llevar a cabo el análisis de sensibilidad porque permite conocer 
posibles consecuencias teniendo en cuenta que se pueden presentar cambios en 
el entorno que a su vez afectarían positiva o negativamente el comportamiento de 
la empresa llevándola a afrontar épocas de transición en las cuales se deben 
tomar las mejores decisiones en pro de bienestar de la empresa atreves de una 
estrategias claras que permitan proveer situaciones tales como los escenarios que 
se van a modelar a continuación. 
 
 
13.3.1   Escenario Pesimista. 
 
Se realizó una simulación teniendo en cuenta una reducción en la demanda, 
pasando de 100% del consumo, al 70% del consumo total de la población. Lo cual 
genera una reducción en las ventas y por ende una reducción en el flujo de caja 
del  proyecto. 
 
 
















% 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Total Ventas
Precio Promedio $ 12.455 13.078 13.732 14.418 15.139
Ventas unid. 7.296 8.026 8.828 9.711 10.682
Ventas $ 90.871.680 104.956.790 121.225.093 140.014.982 161.717.305
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Fuente. Las autoras. 
 
 





VPN $ 79,222,271 
 
 
Teniendo en cuenta estos cálculos la tasa interés de este sigue siendo positiva en 
un 15,08% esto significa que el proyecto será viable aunque la demanda se 
comporte a la baja, es decir, pasar de un 100% de clientes potenciales, a un 70% 
de los mismos. 
 
 
13.3.2   Escenario Optimista. 
 
Se realizó una simulación teniendo en cuenta un aumento en la demanda, 
pasando de 100% del consumo, al 130% del consumo total de la población. Lo 















Fuente. Las autoras. 
 
 





VPN $ 398,561,015 
 
 
Teniendo en cuenta estos cálculos la tasa interés de este sigue siendo positiva en 
un 65,14% esto significa que el proyecto será demasiado viable si la demanda se 
comporte al alza, es decir, pasar de un 100% de clientes potenciales, a un 130% 
de los mismos. 
 
 
% 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Total Ventas
Precio Promedio $ 12.455 13.078 13.732 14.418 15.139
Ventas unid. 13.551 14.906 16.397 18.036 19.840




13.    CONCLUSIONES 
 
 La Ciudad de Pereira cuenta con una importante demanda para la boutique 
de ropa Interior femenina, dada su población; su ubicación geográfica y Las  
facilidades de logística que se presentan en la región. 
 
 Desde el punto de vista técnico se puede decir que la consecución de los 
muebles y equipos y sitio para la ubicación de la empresa no representa dificultad, 
sin embargo se debe tener especial cuidado en la administración de los costos de 
inversión. 
 
 Según el estudio administrativo el proyecto representa la alternativa de 
generación de empleo directo a las personas que laboran en la empresa, la 
nómina que maneja es poca lo que implica mayor comodidad en los pagos de la 
misma, así las políticas referentes a la administración del personal son específicas 
para este tipo de empresa. 
 
 Con respecto al marco legal del proyecto, este se encuentra apoyado en la 
constitución política de Colombia, a través de la cual se apoya a la libre empresa, 
además de contar con el apoyo del Fondo Emprender para la generación de 
nuevas propuestas de negocio en la región. 
 
 La orientación estratégica del negocio será trabajar segmentos del mercado 
de todos los estratos socioeconómicos,  donde se puedan lograr altos márgenes 
de utilidades. Con esta estrategia buscaremos lograr mucha lealtad de las 
consumidoras con el segmento seleccionado y con esto crear una barrera 
protectora contra alguna competencia que sea amenazante. 
 
 Este proyecto tuvo en cuenta el estudio de mercados, el técnico, 
administrativo, legal y económico, por ende es una guía para la creación de una 
empresa de confecciones de ropa interior. 
 
 Queda demostrado que la labor de investigación es primordial para poder 
definir los medios adecuados para lograr implementar las directrices del negocio, 
ya que si no se determina bien alguna de las variables a tenerse en cuenta como 









14.    RECOMENDACIONES 
 
 
 Realizar de manera intensiva y con todas las especificaciones establecidas 
en el estudio de mercados la publicidad y promoción de la nueva empresa 
FAGAR, en la ciudad de Pereira. 
 
 Utilizar y dar cumplimiento a las normas de calidad expresadas en el 
estudio técnico a efectos de lograr incrementar día a día la satisfacción del 
mercado de la ropa interior femenina. 
 
 Tener en cuenta las especificaciones financieras respecto a precios vs 
costos, es decir, se deberá realizar un monitorio constante teniendo en cuenta las 
variaciones del mercado en cuanto a índices de precios de la competencia como a 
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